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PROPUESTA PARA MEJORAR LA SOSTENIBILIDAD FINANCIERA DE LA 
EMPRESA “SISMODE CIA LTDA” UBICADA EN LA CUIDAD DE QUITO. 
PROPOSAL FOR IMPROVING THE FINANCIAL SUSTAINABILITY OF THE 
“SISMODE CIA LTDA” COMPANY  LOCATED IN THE CITY OF QUITO. 
 
RESUMEN EJECUTIVO  
SISMODE Cía. Ltda., inicia sus actividades comerciales en el año de 1985 como un negocio 
familiar, desde sus inicios la compañía se enfoca en la comercialización de los equipos de 
codificación y producción de etiquetas siendo una empresa pionera en este mercado, enfocándose 
en la importación de equipos de codificación de países como EEUU, Francia e Italia. El 
diagnostico empresarial que se ha realizado está basado en el análisis de los estados financieros de 
los años 2010 y 2011, los ingresos y el punto de equilibrio de los mismos años, reflejando los 
productos que tienen mayor rotación en el mercado y cuáles de estos generan el mayor ingreso para 
la empresa. Hemos analizado el volumen de ventas y el tiempo de recuperación de cartera de las 
cuentas por cobrar realizando una comparación de las cuentas por pagar y tiempo de crédito con 
proveedores. La propuesta de sostenibilidad se basa en la implementación de un sistema de 
planificación  para la empresa SISMODE Cia Ltda siendo el método más indicado el sistema de 
Balanced Scorecard, que permite su control mediante el diseño e implementación de  un software, 
para esto es necesario la participación gerencial y de talento humano. 
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ABSTRACT 
 
The SISMODE Cia Ltda initiated its commercial activities in 1985 as a family business. From the 
beginning focused on the commercialization of coding equipment and label production. Being one 
the pioneer companies in this market and concentrating on the importation of coding equipment 
from countries such as the United States, France and Italy. The entrepreneurial diagnosis that has 
been prepared is based on the analysis of the financial status of the business in 2010 and 2011, the 
income and the break even of the same years, reflecting the products of greater turnover in the 
market and that generate greater revenue for the company. 
We have analyzed the volume of sales and the time of portfolio recovery of the accounts 
receivable, comparing it to the accounts due and the time of credit line with suppliers. 
The proposal of sustainability is based on the implementation of a system of planning in the 
SISMODE Cia. Ltda. Company, finding that the Balanced Scorecard system is the most viable 
method. It permits control through the design and implementation of software, for which 
management participation and human talent are necessary. 
 
KEYWORDS 
PROPOSAL/IMPROVEMENT/SUSTAINABILITY/FINANCIAL/SISMODE/QUITO
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CAPITULO I 
PLAN DE TESIS 
TEMA: PROPUESTA PARA MEJORAR LA SOSTENIBILIDAD FINANCIERA DE LA 
EMPRESA SISMODE CIA. LTDA UBICADA EN LA CUIDAD DE QUITO. 
 
1.1 ANTECEDENTES. 
El estudio se realiza en la empresa SISMODE Cía. Ltda. Es una empresa que empezó sus 
actividades en el año de 1985 para atender las necesidades de codificación y etiquetado del 
mercado ecuatoriano su representante legal es el Ing. Francisco Xavier Arias Gáleas, inicialmente 
concentrada en la comercialización de preciadoras y etiquetas autoadhesivas, su actividad 
comercial se basa principalmente a la venta de instrumentos de codificación y etiquetado los cuales 
son importados de varios países, uno de los más importantes es E.E.U.U, esta empresa realiza sus 
operaciones en algunas de las ciudades más importantes de nuestro país como son, Quito, 
Guayaquil y Cuenca. En 1993 se inicia una fase de apertura a nuevos mercados inaugurando 
operaciones independientes en Colombia y Perú convirtiendo a SISMODE Cía. Ltda. En una 
empresa líder en sus respectivos mercados regionales. 
El logro de la sostenibilidad financiera de la citada empresa parte como objetivo principal del 
presente trabajo de investigación, para esto es necesario implementar y presentar varias alternativas 
de acción que lo sustentan y de esta manera aportar al desarrollo y fortalecimiento de la gestión de 
la empresa en nuestro país creando una estructura y un sistema de comercialización integral que 
garantice la estabilidad en el mediano y largo plazos.  
En la actualidad es necesario garantizar la estabilidad financiera de la empresa especialmente en 
nuestro país, debido al alto grado de incertidumbre y de modificaciones, sobre todo en el ámbito 
tributario por lo que es preciso que los directivos financieros tomen en cuenta la necesidad de crear 
garantías de sostenibilidad financiera para generar una mayor y mejor producción y 
comercialización, evitando pérdidas y sobre todo tratando de garantizar su permanencia en el 
mercado ecuatoriano. 
 
 
1.2 JUSTIFICACION. 
En la actualidad todas las empresas, sean estas comerciales, industriales; pequeñas, medianas o 
grandes; buscan garantizar la permanencia de las mismas mediante proyecciones financieras 
claras y respaldados por escenarios reales y visibles que aseguran una sostenibilidad financiera; 
que determine con rumbo futuro, seguro y confiable, con una posición competitiva en el 
transcurso del tiempo. 
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Las empresas requieren, para la toma de decisiones disponer de información precisa, oportuna y 
veraz la cual se ve reflejada básicamente en los reportes y Estados Financieros de la misma, 
oportunos y confiables a más de ser monitoreados permanentemente en su entorno y en sus 
mercados. 
El desarrollo del presente trabajo de investigación en la empresa SISMODE CIA LTDA ubicada en 
la ciudad de Quito permitirá, concientizar en los directivos de la empresa, que la sostenibilidad 
financiera, solo se logre mediante una gran competitividad, apoyado con una buena planificación 
financiera que disminuirá la incertidumbre y los sobre saltos  evitando que como muchas empresas 
lleguen a cerrar o liquidarse y que por lo contrario la empresa llegue a mantener un nivel de 
confiabilidad y estabilidad tanto económica como financiera, en el tiempo. Estos escenarios se 
presentaran mediante el uso de diferentes técnicas, procesos y herramientas, que posibiliten realizar 
los ajustes necesarios en el camino y que permitan a la organización contar con una relativa 
seguridad en los manejos presupuestario y poder competir en el mercado de mejor manera, 
ajustándose a las necesidades del mismo y que estos reportes ofrezcan información real, precisa 
para la toma de decisiones por parte de la Gerencia. 
Para lograr una administración efectiva es necesario establecer políticas; que deben ser formuladas 
conjuntamente por las áreas: financieras, de crédito y cobranzas y mercadeo; y estas a su vez 
generen confianza y relativa seguridad,   en ciertos mercados de ventas y de producción. Estas 
políticas consistirán principalmente en la fijación de parámetros para el monitoreo de los mercados, 
su comportamiento, su crecimiento, productos ofertados, competencia, etc.; de manera que 
podamos cuantificar requerimientos de inversión, fijar políticas de ventas, cobros, flujos de 
efectivo, etc. 
Tomando en consideración todos los aspectos antes mencionados, es que surge la necesidad de la 
realización del presente trabajo de investigación que servirá principalmente para la correcta gestión 
de la empresa y también para garantizar la sostenibilidad financiera de la misma. 
 
1.3 IDENTIFICACION DEL PROBLEMA. 
 
Una vez realizado un diagnostico necesario, se determinó que el principal problema que la empresa 
presenta es la falta de liquidez, para cubrir sus pasivos proveedores en el tiempo establecido, los 
gastos incurridos en la actividad económica superan a los ingresos recibidos por parte de su fuerza 
de ventas y recaudaciones,  hay un desfase en los flujos  
La presente investigación tiene como fin el presentar un programa que garantice la sostenibilidad 
financiera de la organización, que como resultado posibilitará mejorar las condiciones funcionales 
de la empresa, superando la situación actual en la que se halla; tratando así, de que las decisiones 
tomadas dentro de la empresa sean las más adecuadas para el correcto funcionamiento de la 
organización. 
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1.3.1 FORMULACION DEL PROBLEMA 
 
Constituirá una forma de mejoramiento continuo, la aplicación de una propuesta que garantice la 
sostenibilidad financiera que está basado en reportes, estados financieros y balances generales de la 
empresa SISMODE CIA LTDA y en el análisis del entorno y con permanente monitoreo del 
mercado? 
 
1.4 DELIMITACION ESPACIAL Y TEMPORAL. 
 
1.4.1 DELIMITACION ESPACIAL 
La propuesta para mejorar la sostenibilidad financiera de la empresa Sismode Cía.Ltda.se 
desarrollará en la provincia de Pichincha cantón Quito, Av. 10 de Agosto N46-77 y calle 
Las Retamas. 
 
1.4.2 DELIMITACION TEMPORAL 
La propuesta para mejorar la sostenibilidad financiera de la empresa Sismode Cía. Ltda. Se 
proyectara un periodo que comprende de los años 2010-2011 
 
1.5 OBJETIVOS 
  
1.5.1 OBJETIVO GENERAL 
 
 Mejorar la sostenibilidad financiera (eficiencia y eficacia) de la empresa “Sismode cía. 
Ltda.”. 
 
1.5.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS 
 
 Efectuar   un diagnóstico de las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas de la 
empresa “Sismode cía. Ltda.”. 
 
 Identificar y priorizar sus posibles soluciones a los problemas de la empresa “Sismode cía. 
Ltda.”. 
 
 Diseñar un plan de acción que posibilite superar los problemas con el fin de recuperar los 
flujos grandes e incrementar las ganancias de la empresa “Sismode cía. Ltda.”. 
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1.6 HIPOTESIS 
 
1.6.1 HIPOTESIS GENERAL 
Con la propuesta para mejorar la estrategia de  sostenibilidad financiera de la  empresa 
“Sismode Cía. Ltda.” podemos garantizar que se  llegará a un eficiente manejo de los 
recursos económicos lo que garantizará mayor liquidez y solvencia a la empresa mejorando 
se gestión. 
 
 
1.6.2 HIPOTESIS ESPECÍFICAS 
 
 Un diagnóstico correctamente realizado, ayudará en la proposición de medidas correctivas 
y preventivas para llevar un mejor control de la gestión empresarial. 
 
 Mediante la identificación de los principales problemas de la empresa que encontraremos, 
podremos diseñar soluciones y dar una aplicación inmediata. 
 
 Con el estudio realizado plantearemos opciones que garanticen la sostenibilidad financiera 
de la empresa “Sismode cía. Ltda.”. 
 
1.7 METODOLOGIA 
 
En toda investigación es importante que los hechos que establecen resultados o nuevos 
conocimientos tengan un alto grado de exactitud, por esta razón se presenta un procedimiento 
ordenado para establecer lo significativo de los hechos a la cual está dirigida la investigación 
 
El propósito de este trabajo es realizar una propuesta para mejorar la sostenibilidad financiera  en la 
empresa “Sismode cía. Ltda.”, se puede decir que es de tipo analítico, con soporte en  trabajos 
previos, información acerca del segmento que permite tener una visión general de la situación 
actual, siempre considerando su accionar, dentro de su entorno. 
 
1.7.1  METODOS DE INVESTIGACION 
 
A continuación, en lo que respecta al desarrollo de la investigación, el método de estudio que se 
aplicara es el método Inductivo-deductivo, el cual permitirá conocer de manera general el 
desarrollo de este tipo de organizaciones. 
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Se lo utilizara en la etapa del diseño observando el entorno desde dos perspectivas la primera que 
va desde la Empresa hacia el mercado y la segunda que va desde el mercado a la Empresa, con el 
fin de tomar en cuenta la mayor parte de variables que afectaran al proyecto. 
  
Este tipo de estudio será utilizado para diagnosticar la situación económica de la Empresa 
“Sismode cía. Ltda.”. Y los potenciales beneficios que produciría la implementación de un modelo 
de gestión sobre todo para la prevención del riesgo de liquidez. 
 
1.8 TECNICAS 
Las Tecnicas que nos permitirán desarrollar de una forma adecuada el proyecto son los siguientes:  
a) Observación: Con el fin de conocer el comportamiento de los agentes internos y externos 
en relación con los servicios prestados. 
b) Análisis y Síntesis: Para analizar la aceptación, reconocimiento y credibilidad de la 
empresa “Sismode Cía. Ltda.”, ante los clientes. 
c) Inducción: Este método nos permitirá analizar a la organización tanto la parte interna 
(empleados, asociados) como externa, para ir de lo particular a lo general. 
 
1.9 VARIABLES E INDICADORES 
 
 
 
1.10 FUENTES DE RECOLECCIÓN DE INFORMACIÓN 
 
1.10.1 PRIMARIAS 
 
• Observación: Con el fin de conocer el comportamiento de los agentes internos en relación 
con los servicios que ofrecen. 
DOMINIO VARIABLE INDICADORES FORMULA DE CALCULO
COSTO DE VENTAS
INVENTARIO PROMEDIO
CAPITAL DE TRABAJO ACTIVO CORRIENTE - PASIVO CORRIENTE
VENTAS/ VOLUMENES TIEMPO DE RECUPERACION DE CxC
ACTIVO CORRIENTE - INVENTARIOS
PASIVO CORRIENTE
ACTIVO CORRIENTE
PASIVO CORRIENTE
PASIVO
PATRIMONIO
TABLA DE VARIABLES E INDICADORES
SISMODE CIA LTDA
EFICIENCIA ROTACION DE INVENTARIO
LIQUIDEZ PRUEBA ACIDA
RAZON CORRIENTE
APALANCAMIENTO APALANCAMIENTO FINANCIERO
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• Entrevista: Aplicada a todos los involucrados directamente; empleados, accionistas, 
clientes, para conocer su situación actual y sus expectativas. 
• Encuesta: Para poder conocer con exactitud si podemos diseñar la propuesta para elevar la 
sostenibilidad financiera. 
 
1.10.2 SECUNDARIAS 
 
• Se utilizará como apoyo revistas, periódicos, que estén relacionadas con la publicidad y 
medios para poder conocer a la competencia y al mercado. 
• Internet como medio de información general. 
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1.11 PLAN ANALITICO 
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CAPITULO II 
DIAGNOSTICO DE LA SITUACION FINANCIERA DE LA EMPRESA “SISMODE CIA 
LTDA” 
2.1. Antecedentes. 
2.2. Estructura organizacional de la empresa “Sismode Cía. Ltda.” 
2.3. Puesto y Personal ocupado (funciones). 
2.4. Bienes y servicios que ofrece. 
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2.9. Periodo de recuperación y características. 
2.10 Análisis Financiero y Económico 
2.11 Análisis Financiero Vertical. 
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2.13 Análisis de gestión Financiera 
2.14 Diagnostico Estratégico 
2.15 Diagnostico Interno 
2.16 Diagnostico Externo 
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CAPITULO III 
IDENTIFICACION DE PROBLEMAS FINANCIEROS 
 
3.1 Identificación de problemas 
3.2 Árbol de problemas 
3.3 Priorización de problemas 
3.4 Análisis FODA 
3.5 Matriz FODA Matemático 
3.6 Estrategia FODA 
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CAPITULO IV  
PROPUESTA PARA MEJORAR LA SOSTENIBILIDAD FINANCIERA. 
4.1 Descripción teoría del sistema de planificación a implementarse.  
4.2 Diseño, objeto, metas, indicadores, políticas y procedimientos 
4.3 Cuadro de mando integral (CMI – 4 Niveles de perspectivas) 
4.4 Formulación de modelo- misión- visión- valores.  
4.5 Desarrollo de la Propuesta 
4.6 Balance General Proyectado año 2012 
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CAPITULO V 
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
5.1 Conclusiones 
5.2 Recomendaciones 
5.3 Bibliografía 
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1.12 CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES. 
 
 
Nº ACTIVIDAD 
MESES AÑOS  2012 - 2013 
F M A M J J A S 
1 Elaboración de plan de tesis                 
2 Revisión y Aprobación del tutor general                 
3 Asignación de profesor, revisión y aprobación                 
4 
Capítulo II: Diagnostico de la situación financiera 
de la Empresa Sismode Cía. Ltda.                 
5 
Capítulo III: Propuesta para mejorar la 
sostenibilidad financiera                 
6 Capítulo IV: Conclusiones y recomendaciones                 
  
                  
7 Revisión y corrección del borrador final                 
8 Tramites de aprobación de tesis                 
9 
Entrega de 3 ejemplares espira lados (solicitud 
tribunal calificador)                 
10 
Entrega de 3 ejemplares espira lados (solicitud 
decano )                 
11 
Defensa de tesis, Asignación del presidente del 
tribunal                  
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CAPITULO II 
DIAGNOSTICO DE LA SITUACION FINANCIERA DE LA EMPRESA 
“SISMODE CIA LTDA” 
 
2.1. Antecedentes. 
 
SISMODE Sistemas modernos de etiquetado empresa Ecuatoriana que empezó sus actividades en 
el año de 1985 para atender las necesidades de identificación y etiquetado del mercado ecuatoriano. 
Inicialmente concentrada en la comercialización de preciadoras y de etiquetas autoadhesivas, pasó 
a la fase industrial de conversión de etiquetas diversificando su oferta de productos e incorporando 
cada vez más líneas de productos y servicios de la empresa. En su permanente búsqueda de nuevas 
soluciones se introdujo al mercado la codificación industrial mediante equipos ink jet, el uso del 
código de barras a todo nivel, la comunicación inalámbrica en el ambiente industrial, la generación 
de programas computacionales y   demás herramientas tecnológicas han proporcionado eficiencias 
empresariales a nuestros clientes, esto le dio un giro muy importante a la compañía  al incorporar 
un portafolio con una gran gama de productos de codificación y etiquetado, estos son entre otros 
los principales servicios que Sismode proporciona a sus clientes. 
Con más de 25 años de experiencia Sismode garantiza a sus clientes confiabilidad en los procesos 
de producción y distribución de sus productos. Cuentan con un equipo de soporte técnico 
especializado en resolver las necesidades puntuales de cada cliente además de que están presentes 
en las principales ciudades del país para dar un amplio cubrimiento. 
En 1993 se inicia una fase de apertura a nuevos mercados inaugurando operaciones independientes 
en Colombia (Coditeq) y un año más tarde en Perú (Sismode) empresas que se han convertido en 
líderes en sus respectivos mercados. 
La empresa matriz se encuentra ubicada en la ciudad de Quito, actualmente mantiene sucursales en 
la ciudad de Guayaquil y Cuenca con miras de expandirse en otra provincias del país. 
En la actualidad es la mayor distribuidora del mercado Ecuatoriano en la línea de codificación y 
etiquetado, así como en la comercialización de equipos lectores y de codificación. 
LOGROS: 
 
2.2 Estructura organizacional actual de la empresa “Sismode Cía. Ltda.” 
 
ORGANIZACIÓN BASICA DE SISMODE CIA LTDA 
 
Son órganos de SISMODE CIA LTDA. La junta de Socios, el Directorio de la compañía, la 
presidencia ejecutiva y aquellas dependencias técnicas y administrativas que fueren necesarios para 
su gestión empresarial. 
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LA JUNTA DE SOCIOS: 
 
Corresponde al directorio establecer las políticas empresariales de SISMODE CIA LTDA y sus 
empresas filiales, aprobar los orgánicos funcionales, las políticas salariales, los planes y 
presupuestos, evaluar su ejecución y las demás funciones de dirección que establezcan los 
reglamentos. 
El Directorio está integrado por los siguientes miembros, cuya representación será indelegable: 
 
1.- JUNTA DE SOCIOS  
2.-   PRESIDENTE EJECUTIVO 
3.-   GERENTE GENERAL 
 
EL DIRECTORIO DE LA COMPAÑÍA: 
El directorio de la compañía está compuesto por:  
Presidente 
Gerente general 
 
 
LA PRESIDENCIA EJECUTIVA: 
El Presidente Ejecutivo que es el representante legal y quien será el responsable directo de la 
gestión financiera, administrativa y técnica de Sismode Cía. Ltda.: 
OBLIGACIONES Y RESPONSABILIDADES: 
a) Cumplir las decisiones adoptadas por los órganos directivos de SISMODE CIA LTDA; 
b) Planificar y coordinar las actividades de la empresa, de conformidad con los lineamientos 
formulados por el directorio y el  consejo de administración; 
c) Asignar funciones de coordinación de  la empresa a los miembros del consejo de 
administración; 
d) Administra los bienes y fondos de SISMODE CIA LTDA, de conformidad con los 
reglamentos respectivos; 
e) Ejercer la representación legal, judicial y extrajudicial de SISMODE CIA LTDA; 
f) Convocar y presidir el consejo de administración; 
g) Ejercer funciones de administración y control tales como: 
Monitoreo de operaciones en Colombia 
Monitoreo de procesos del sistema de  ADEMPIERE 
Supervisión de operaciones Ecuador 
Verificar el desarrollo de proyectos de ventas en Colombia 
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Apoyar en la solución de los problemas presentados en los proyectos 
Verificar la carga de producción de ventas 
Verificar los potenciales clientes 
Dar soporte en el desarrollo de productos 
Verificar cierres contables del Adempiere 
Revisar las inconsistencias de datos ingresados 
Verificar la carga de trabajo, en base a resultados y resolución de problemas 
Dar apoyo al área de ventas  
Verificar las operaciones de In – Log  
Monitorear y analizar las inversiones  
 
h) Nombrar, contratar y remover al personal ejecutivo, técnico y administrativo de 
SISMODECIA LTDA, a excepción de aquel cuyo nombramiento compete al directorio y al 
consejo de administración, de acuerdo con la ley y con este reglamento; 
i) La información confidencial que maneja este cargo son datos de clientes, datos de ventas. 
 
ORGANIZACIÓN BASICA.- Son órganos de SISMODE CIA LTDA, la gerencia general, 
gerencia administrativa y demás dependencias técnico administrativas que fueren necesarias para 
su gestión empresarial. 
Dentro de SISMODE CIA LTDA tenemos que está conformado por un directorio, el mismo que 
está compuesto por: un consejo de administración y un auditor interno 
Dentro del rango administrativo hay la siguiente subdivisión: 
Gerencia general y gerencia financiera administrativa 
Es importante destacar que dentro de la gerencia general están incluidos los siguientes 
departamentos como son: 
La gerencia financiera administrativa, la cual está conformada por los siguientes departamentos: 
jefe de crédito y cobranza, jefe de contabilidad, jefe de logística, jefe de bodega. 
A continuación se presenta el organigrama estructural actual de SISMODE CIA LTDA. 
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Cuadro Nº 1 
Organigrama Estructural Sismode Cía. Ltda. 
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Cuadro Nº 2 
Organigrama Estructural Gerencia Financiera 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
GERENCIA FINANCIERA 
GERENCIA FINANCIERA 
JEFE DE CREDITO Y 
COBRANZA 
RECAUDADOR     
GERENCIA FINANCIERA 
JEFE DE 
CONTABILIDAD 
AUXILIAR DE 
CONTABILIDAD 
ASISTENTE DE 
CONTABILIDAD 
GERENTE FINANCIERO 
JEFE DE LOGÍSTICA 
BODEGAS ASISTENTE 
LOGÍSTICA 
FUENTE: SISMODE CIA LTDA, Investigación Directa2012           
 ELABORADO: Veronica Heredia, Fabricio Jimenez 
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Cuadro Nº 3 
Organigrama Estructural Gerencia Comercial 
 
 
 
 
La empresa tiene definida actualmente su filosofía empresarial de la siguiente forma: 
 
2.2.1 MISION 
 
La misión constituye la razón de ser de la empresa. Se entiende como misión el enunciado que 
refleja el objetivo fundamental de la empresa”1 por lo que la misión de la empresa SISMODE CIA. 
LTDA. Es: 
“Somos parte de las actividades de nuestros clientes, con soluciones innovadoras y oportunas para 
la gestión de la información, que contribuyen a la productividad a lo largo de su cadena de valor.”2 
 
2.2.2 VISION 
 
La Visión constituye a donde la empresa desea llegar en el futuro. La visión de SISMODE CIA 
LTDA es: 
 
“Mantendremos un crecimiento de un 3% anual hasta el 2013, seremos reconocidos por nuestros 
clientes y en el mercado como la empresa de mejor reputación, la confiabilidad ya agilidad a nivel 
nacional con proyección y presencia regional, cumpliendo en el 99.5 % de las entregas con los 
tiempos y calidad requeridos. 
                                                          
1
 Contabilidad Administrativa RAMIREZ PADILLA, David Pág. 254 
2
 Plan estratégico de la empresa SISMODE CIA LTDA 
GERENCIA COMERCIAL 
SUPERVISOR DE SERVICIO 
AL CLIENTE 
SOPORTE TECNICO 
DE VENTAS 
ASISTENTE 
ADIMINSTRATIVO  
DE VENTAS  
 
VENDEDOR INTERNO 
COORDINADOR 
DE DISEÑO 
GERENCIA GENERAL 
ASISTENTE 
COMERCIAL  
ASESORES 
COMERCIALES  
FUENTE: SISMODE CIA LTDA, Investigación Directa2012           
 ELABORADO: Veronica Heredia, Fabricio Jimenez 
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Contaremos con la mejor tecnología disponible, con personal idóneo y apasionado por el servicio, 
el cumplimiento y al mejora continua” 
 
2.2.3 METAS 
Obtener un crecimiento en el mercado del 3%, y a su vez aumentar nuestro promedio de ventas en 
un 5%, Teniendo así un ambiente de trabajo seguro y satisfactorio con una actitud solidaria, 
respetuosa del medio ambiente, donde clientes, proveedores, trabajadores, y accionistas ganemos. 
 
2.2.4 VALORES 
En SISMODE CIA LTDA se propicia una serie de valores corporativos orientados a la mejora 
continua de toda la organización. 
 
Igualdad: Las relaciones con nuestros proveedores, clientes, colaboradores son en términos de 
mutuo beneficio y respeto  
 
Integridad: El desempeño de la empresa y sus colaboradores está enmarcado en el más absoluto 
cumplimiento de las normas éticas comerciales. 
 
Responsabilidad:  
Con el manejo de los productos y deshechos para no afectar al medio ambiente.  
Con nuestra comunidad pagando las obligaciones.  
Con nuestros colaboradores brindándoles oportunidades de superación. 
Con los clientes y los productos que elaboramos para ellos. 
 
Innovación: Estamos orientados a la generación de productos y servicios que beneficien la 
operación empresarial el mercado que servimos. 
 
2.3. Puesto y Personal ocupado. 
 
En la Empresa SISMODE CIA LTDA se cuenta con 116 empleados distribuidos en diferentes 
puestos y áreas de trabajo. 
 
PRESIDENTE 
GERENTE GENERAL 
FINANCIERO 
CONTABILIDAD 
COBRANZAS 
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LOGISTICA 
IMPORTACIONES 
BODEGAS 
VENTAS 
ASESORES COMERCIALES QUITO 
ASESORES COMERCIALES GUAYAQUIL 
SERVICIO TECNICO 
 
2.4. Bienes y servicios que ofrece. 
 
La empresa SISMODE CIA LTDA se encarga básicamente en la codificación y etiquetado de 
productos para el mercado ecuatoriano y demás, Es una empresa Productora y comercializadora. 
Productora: Producción de Etiquetas en diferentes materiales como polipropileno, termoencogible 
metalizado plástico, con impresión en alto relieve sencilla y monocromática o de color. 
 
Tipos de etiquetas que se producen: 
• Etiquetas Impresas con Códigos de barras 
• Etiquetas colgantes, marbetes 
• Etiquetas para transferencia térmica 
• Etiquetas termo incogibles en Blanco e impresas 
• Etiquetas autoadhesivas en Blanco e impresas 
• Etiquetas de pape en Blanco e impresas 
 
Comercializadora: Comercializadora de equipos de codificación, como maquinas preciadoras 
máquinas de codificación in jet tinta en chorro, máquinas de impresión códigos de barras y todos 
los accesorios de las mismas. 
También SISMODE CIA LTDA se encarga del servicio técnico para mantenimiento de nuestros 
equipos prestando todo los accesorios y garantías de los mismos 
 
Tipos de equipos que se comercializan: 
• Lectores de códigos de Barras (Scanner) 
• Lectores EPC RFID  
• Impresoras Láser Etiquetas. 
• Impresoras Térmicas y/o de transferencia Térmica 
• Codificadores e impresoras Markem Imaje INKJET, chorro de tinta.  
 
18 
 
2.5. Crecimiento en porcentaje del mercado en el tiempo. 
 
La empresa SISMODE CIA LTDA en sus últimos dos años analizados 2010, 2011 con relación al 
mercado ha tenido un crecimiento significativo. 
En el Año 2011 podemos ver que el crecimiento en el mercado se genera básicamente  en la 
producción de etiquetas con relación al 2010 ya que ocupa la mayor parte del mercado  en 
segmentos de mercado relacionados a continuación: industria alimenticia, cosmética y droguería, 
industria farmacéutica, de maquinaria, producción de electrotécnica, logística, industria química, 
utensilios de oficina, industria de automóviles, vinicultura y producción de etiquetas autoadhesivas 
para bebidas alcohólicas. Estos resultados se han conseguido debido a la excelente gestión de 
Marketing realizada y el buen proceso de ganar clientes con los métodos de gestión de citas. 
Es importante mencionar que ha tenido un crecimiento notorio en la venta equipos de codificación 
y etiquetado, como son las impresoras y las codificadoras de tinta continua, en el año 2011 con 
relación al año 2010 se genera un crecimiento del 5% en el mercado nacional, ya que se a logrado 
incluir en la lista de proveedores a las marcas MARKEM IMAJE y CITIZEN, MOTOROLA 
dejando a un lado las antiguas marcas de codificación como son VIDEO JET. Este sistema nuevo 
de tecnología (tinta continua) ha sido fundamental en el crecimiento del negocio ya que se ha 
remplazado grandes equipos, por equipos pequeños manuales y con mayor tecnología como son los 
lectores RFI, equipos con GPRS incluido e Impresoras Térmicas. Logrando así posesionarse en los 
mercados con mayor y mejor tecnología. 
 
2.5.1 Desagregación de los mercados por los bienes y servicios ofertados (2010-2011) 
 
2.5.1.1 PRODUCCION DE ETIQUETAS 3 
Cuadro Nº 4 
NOMBRE DE EMPRESA 
% EN EL 
MERCADO 
NACIONAL 
AÑO 2010 
% EN EL 
MERCADO 
NACIONAL 
AÑO 2011 
Sismode Cia Ltda 30% 35% 
Etiflex 20% 18% 
WA Etiquetas 18% 15% 
Supraplast 17% 20% 
Engoma Adhesivos 15% 12% 
 
 
 
                                                          
3
 EMPRESA SISMODE CIA LTDA 
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Gráfico Nº 1 
 
 
 
 
Gráfico Nº 2 
 
 
 
 
Dentro del mercado nacional la empresa Sismode Cia. Ltda. Con relación a sus competidores 
demuestra un crecimiento del 5% del año 2010 al 2011, en la producción de toda clase de etiquetas, 
siendo la única que mantiene un porcentaje incremental por encima de su competencia directa, 
asegurando así su permanencia mercado nacional, generando una estabilidad en su producción ya 
que es evidente el crecimiento en nuevos mercados. Se ha logrado este crecimiento en base a la 
producción de nuevos tipos de etiquetas en diferentes materiales, utilizando la flebografía (arte 
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FUENTE: SISMODE CIA LTDA, Investigación Directa2012           
 ELABORADO: Veronica Heredia, Fabricio Jimenez 
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grafica) en 7 colores, incorporando en la empresa nueva maquinaria apta para este tipo de nuevos 
diseños. 
 
2.5.1.2 COMERCIALIZACION DE EQUIPOS4 
• Lectores de códigos de Barras (Scanners) 
 
Cuadro Nº 5 
NOMBRE DE EMPRESA 
% EN EL 
MERCADO 
NACIONAL 
AÑO 2010 
% EN EL 
MERCADO 
NACIONAL 
AÑO 2011 
Sismode Cia Ltda 20% 25% 
Avantecdat 8% 9% 
Codipack 10% 10% 
Edity 17% 17% 
Uniscan 15% 12% 
Infotecnos 20% 17% 
World Compu Center 10% 10% 
 
Gráfico Nº 3 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                          
4
 EMPRESA SISMODE CIA LTDA 
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Gráfico Nº 4 
 
 
 
 
 
En el mercado nacional es necesario el uso de nueva tecnología, para facilitar el manejo y control 
de inventarios a través de la codificación de todos los productos dentro de las empresas nacionales. 
Sismode Cia. Ltda ha sido líder en la comercialización de lectores de código de Barras/ Scanner, 
facilitando de esta manera el control de la industria ecuatoriana, el crecimiento del uso de este 
medio de control se ve reflejado en nuestra compañía obteniendo un 5% del crecimiento de ventas 
en relación al año 2010, incrementando su participación en el mercado, superando con un mayor 
margen a la competencia. 
 
• Lectores EPC RFID 
Cuadro Nº 6 
NOMBRE DE EMPRESA 
% EN EL 
MERCADO 
NACIONAL 
AÑO 2010 
% EN EL 
MERCADO 
NACIONAL 
AÑO 2011 
Sismode Cía. Ltda. 29% 35% 
Avantecdat 10% 18% 
Codipack 15% 11% 
Edity 2% 3% 
Uniscan 15% 12% 
Infotecnos 11% 9% 
World Compu Center 18% 12% 
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FUENTE: SISMODE CIA LTDA, Investigación Directa2012           
 ELABORADO: Veronica Heredia, Fabricio Jimenez 
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Gráfico Nº 5 
 
Gráfico Nº 6 
 
 
 
 
Un avance importante que ha tenido la comercialización de los lectores EPC- RFID en el mercado 
nacional, es el de facilitar a las empresas la facturación in-situ, y economizar recursos en cada una 
de ellas, este producto es muy importante para aquellas empresas que se dedican a la distribución 
de bienes y servicios de manera continua, Sismode Cía. Ltda. Es pionera en el mercado nacional ya 
que mantiene la tercera parte de la comercialización de este producto dentro del país. 
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FUENTE: SISMODE CIA LTDA, Investigación Directa2012           
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• Impresoras Láser de etiquetas. 
Cuadro Nº 7 
NOMBRE DE 
EMPRESA 
% EN EL 
MERCADO 
NACIONAL 
AÑO 2010 
% EN EL 
MERCADO 
NACIONAL 
AÑO 2011 
Sismode Cía. Ltda. 35% 39% 
Fesa Ecuador 12% 10% 
Codipack 20% 19% 
Edity 15% 15% 
Infotecnos 13% 12% 
World Compu Center 5% 5% 
 
Gráfico Nº 7 
 
Gráfico Nº 8 
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FUENTE: SISMODE CIA LTDA, Investigación Directa2012           
 ELABORADO: Veronica Heredia, Fabricio Jimenez 
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La impresora Láser de etiquetas es un producto que ha ingresado en mercado nacional para agilitar 
la codificación de los productos en las empresas y realizar una rápida impresión de códigos de 
barras, generando nuevos procesos de control los cuales son codificar y etiquetar cada uno de los 
productos de manera individual. Sismode Cía. Ltda. Dentro del mercado nacional se encuentra con 
39% en el año 2011 con relación al 2010 se ha generado un incremento porcentual de 4%, 
aumentando su liderazgo en el mercado nacional. 
 
• Impresoras Térmicas y/o de transferencia Térmica 
 
Cuadro Nº 8 
NOMBRE DE 
EMPRESA 
% EN EL 
MERCADO 
NACIONAL 
AÑO 2010 
% EN EL 
MERCADO 
NACIONAL 
AÑO 2011 
Sismode Cía. Ltda. 35% 41% 
Avantecdat 12% 11% 
Codipack 10% 10% 
Edity 15% 15% 
Uniscan 23% 18% 
World Compu Center 5% 5% 
 
Gráfico Nº 9 
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Gráfico Nº 10 
 
 
 
 
 
Una nueva manera de llegar al mercado es la comercialización de las impresoras térmicas, cuya 
funcionalidad es imprimir etiquetas en papel térmico y de termotrasnferencia, que son usados 
básicamente en lugares que mantienen cambios de temperatura, y también son usados para 
productos que son manipulados continuamente, realizando así una impresión y codificación 
permanentes y duraderas en cada uno de sus productos. Para evitar que se borre la información. 
Sismode Cía. Ltda., Mantiene en el mercado nacional en el año 2010 un porcentaje de la 
comercialización de este producto del 35% generando un incremento en el 2011 del 6%, es decir 
aumentando su participación en el mercado al 41%. 
 
• Codificadores e impresoras Markem Imaje INKJET, chorro de tinta.  
Cuadro Nº 9 
NOMBRE DE 
EMPRESA 
% EN EL 
MERCADO 
NACIONAL 
AÑO 2010 
% EN EL 
MERCADO 
NACIONAL 
AÑO 2011 
Sismode Cía. Ltda. 25% 32% 
Avantecdat 7% 7% 
Codipack 10% 12% 
Edity 30% 23% 
Infotecnos 23% 20% 
World Compu Center 5% 6% 
 
 
Sismode Cia 
Ltda
41%
Avantecdat
11%
Codipack
10%
Edity
15%
Uniscan
18%
World 
Compu 
Center
5%
% EN EL MERCADO NACIONAL AÑO 2011
FUENTE: SISMODE CIA LTDA, Investigación Directa2012           
 ELABORADO: Veronica Heredia, Fabricio Jimenez 
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Gráfico Nº 11 
 
Gráfico Nº 12 
 
 
Uno de los productos que ha generado el crecimiento de Sismode Cía. Ltda, en el transcurso de 
estos años, ha sido la comercialización de Codificadores e impresoras Markem Imaje INKJET, 
chorro de tinta. Por sus características facilita el desarrollo de la codificación industrial ya que 
pueden ser usadas en todo tipo de superficies como son plásticos, vidrio, madera, envases tetra 
pack, generando una impresión segura de la codificación que requiere el cliente, por tal razón 
Sismode Cía. Ltda., en el mercado nacional en el año 2010 mantiene el 25% obteniendo un 
crecimiento de 7 puntos porcentuales para el año 2011, siendo así una de las pioneras hoy por hoy 
en el mercado. 
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2.5.2 Aportación en el total de ventas por producto de Sismode Cía. Ltda. 
Cuadro Nº 10 
 
 
 
Gráfico Nº 13 
 
Gráfico Nº 14 
 
PRODUCTO
% DE VENTAS EN 
SISMODE CIA 
LTDA  AÑO 2010
% DE VENTAS EN 
SISMODE CIA 
LTDA  AÑO 2011
VALORES DE 
VENTAS DE 
SISMODE AÑO 
2010
VALORES DE 
VENTAS DE 
SISMODE AÑO 
2011
Cantidad 
productos 
vendidos año 
2010
Cantidad 
productos 
vendidos año 
2011
Etiquetas 30% 30% $ 1,070,169.30 $ 1,533,944.10 8201 11754
Lectores Codigo de barras 12% 10% $ 428,067.72 $ 511,314.70 1982 2367
Lectors EPC RFID 18% 20% $ 642,101.58 $ 1,022,629.40 264 421
Impresoras Laser de Etiquetas 10% 8% $ 356,723.10 $ 409,051.76 22 26
Impresoras Térmicas 10% 7% $ 356,723.10 $ 357,920.29 780 783
Codificadores INK JET 20% 25% $ 713,446.20 $ 1,278,286.75 48 87
TOTAL $ 3,567,231.00 $ 5,113,147.00
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FUENTE: SISMODE CIA LTDA, Investigación Directa2012           
 ELABORADO: Veronica Heredia, Fabricio Jimenez 
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Es evidente que para la empresa Sismode Cía. Ltda. Una de sus principales fuentes de  ingreso es la 
elaboración de etiquetas ya que ocupan un 30% del ingreso total de la empresa, a la par de la venta 
de equipos, uno de sus principales productos comercializados es los Lectores EPC RFID, ya que 
son de alta tecnología y tienen mucha acogida dentro del mercado ecuatoriano estos generan el 
20% del ingreso total a la empresa. 
A continuación tenemos los Codificadores INK JET, que por su funcionalidad están siendo más 
comercializados incrementado en un 5% del ingreso a la empresa y generando un papel importante 
en la compañía. 
Las impresoras de etiquetas tanto laser como térmicas a pesar de la competencia que existe en el 
País han logrado mantener el ingreso presupuestado para la empresa que está en el 10% de sus 
ingresos, sin que se generen pérdidas para la empresa. Como vemos los valores de ventas 
generados en el año 2010 se dividen de la siguiente manera, producción de etiquetas ocupa un 30% 
con un valor $ 1,070,169.30 la venta de equipos es distribuido de la siguiente manera, Lectores 
Código de barras con un 12% que representa un valor de $ 428,067.72, la venta de Lectores EPC 
RFID es un 18% que representa un valor de $ 642,101.58, la venta de Impresoras Láser de 
Etiquetas un 10% de las ventas en valores es $ 356,723.10, la venta de Impresoras Térmicas 
representa un 10% de las ventas con un valor de $ 356,723.10, la venta de Codificadores INK JET 
con un  porcentaje de 20% que en valor representa el $ 713,446.20. 
En cuanto al año 2011 podemos decir que se dividen de la siguiente manera, producción de 
etiquetas ocupa un 30% con un valor $ 1,533,944.10 la venta de equipos es distribuido de la 
siguiente manera, Lectores Código de barras con un 10% que representa un valor de $ 511,314.70, 
la venta de Lectores EPC RFID es un 20% que representa un valor de $ 1,022,629.40, la venta de 
Impresoras Láser de Etiquetas un 8% de las ventas en valores es $ 409,051.76, la venta de 
Impresoras Térmicas representa un 7% de las ventas con un valor de $ 357,920.29, la venta de 
Codificadores INK JET con un  porcentaje de 25% que en valor representa el $ 1,278,286.75. 
Estos valores nos permiten señalar que la producción de etiquetas se mantiene constante con el 
30% en los años analizados, los lectores de código barras disminuyen en 2% ya que estos han sido 
remplazados por equipos de mayor tecnología, los Lectores EPC-RFID aumentaron en 2%,ya que 
son utilizados en empresas comercializadoras, las impresoras Láser de Etiquetas disminuyeron en 
2% conjuntamente con la venta de impresoras térmicas en un 3% ya que aumentado la competencia 
dentro del mercado nacional sobre la venta de estos equipos, dentro de los codificadores INK JET 
se refleja un crecimiento de venta del 5% debido a que estos equipos utilizan una mayor tecnología 
que mejora los beneficios para los clientes. 
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2.5.3 Actividades SISMODE CIA LTDA 
La principal actividad de SISMODE CIA LTDA es la IMPORTACION: 
 
Para la comercialización de los diferentes equipos, se realizan importaciones de varios Países 
principalmente de los Estados Unidos e Italia, el nivel de importaciones es elevado ya que 
aproximadamente se realizan 25 trámites de importación mensuales. 
 
El material para la producción de etiquetas en un 60% es importado esta materia prima, luego de 
los procesos de impresión es transformada en las diferentes etiquetas. El país de donde 
principalmente se importa la materia prima para la producción de etiquetas es ITALIA. 
 
Los medios de transporte con el cual se importa son variables, tanto aéreo como Marítimo, 
básicamente se maneja el modo de importación según el tiempo de entrega pactado con los clientes. 
En razón de que por la falta de liquidez por lo general no existen los equipos suficientes en stock 
por lo que para poder atender oportunamente, el medio de importación, es el aéreo, que se ha 
tornado el más utilizado pero también el más caro poniendo en riesgo la participación en el 
mercado de los diferentes bienes. 
 
Sismode Cía. Ltda. está considerado como un importante importador en el Ecuador, por lo cual 
tiene acceso a  manejar Regímenes especiales de importación que contiene, a favor de la economía 
empresarial, escudos fiscales y procedimientos con el  fin de aumentar las exportaciones del país, 
sobre todo de insumos y de bienes de capital que se utiliza en la elaboración de bienes de 
exportación 
 
2.6. Volumen de ventas (contado, crédito y total).5 
 
Para esto hemos analizado dos años consecutivos, 2010, 2011, por lo que en ellos hemos 
encontrado la siguiente información. 
Cuadro Nº 11 
 
 
 
 
                                                          
5
 EMPRESA SISMODE CIA LTDA 
Año 2010 Porcentaje Año 2011 Porcentaje
Total Ventas por año: $ 3,567,231.00 Aumenta 43.4% $ 5,113,147.00
Ventas Contado: $1,288.743,32 36,1% $1.458.865,51 28,5%
Ventas a Credito: $2.278.487,68 63,9% $3,654.281,49 71,5%
FUENTE: SISMODE CIA LTDA, Investigación Directa2012           
 ELABORADO: Veronica Heredia, Fabricio Jimenez 
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Las ventas de contado, en el año 2010, representan el 36,1% en tanto que en el año 2011 se 
disminuyeron al 28,5% del total de las ventas, esto se debe a la alta competencia que existe y que la 
empresa por mantener su cartera de clientes accede al pedido de la mayoría de los clientes que 
solicitan crédito cuyo periodo de recuperación es de 45 días, las ventas que se realizan al contado 
solo son las ventas realizadas en el departamento de Servicio al Cliente, Analizando las ventas 
totales de los años 2010 y el año 2011 vemos un incremento sustancial debido a las nuevas 
políticas de ventas que permiten captar nuevos clientes básicamente de la pequeña y mediana 
industrias. Este incremento en las ventas se sustenta en la estrategia aplicada por el área de 
mercadeo y que consistió, en la aplicación de un sistema CRM ( Customer Relationship 
managment)  que se basa en la relación con el cliente por lo cual se realizó un proceso de 
agendamiento de citas para dar seguimiento y conocer los requerimientos de cada cliente es decir 
este proceso es personalizado para cada uno de ellos. 
 
2.6.1 Distribución de Ventas de Etiquetas y Equipos 
 
Cuadro Nº 12 
 
 
 
 
Analizando el comportamiento de las ventas, en los años 2010 y 2011 vemos que por concepto de 
ventas, están pertenecen iguales es decir, la venta de etiquetas representa el 30% de las ventas 
totales (proceso industrial ceración de valor agregado) y la diferencia el 70% corresponde al área 
de importación y venta de equipos (proceso de compra y venta). 
Lo que debemos señalar es que, el volumen total de ventas del año 2011 frente al año 2010 
presenta un incremento sustancial del 43,4% creciendo de manera proporcional tanto las ventas de 
etiquetas, como la de los equipos estos incrementos se respaldan en la aplicación de las estrategias 
implementadas por el área de mercadeo, así como en la actitud del sector industrial y comercial del 
país de articularse, al uso de nuevas tecnologías, que faciliten sus procesos y sus  controles de 
acuerdo a lo nuevos avances de la tecnología informática (software y hardware). 
 
La producción de etiquetas forma una parte importante de las ventas que realiza Sismode Cía. Ltda. 
Ya que representa el 30% de sus ventas totales, analizando el ingreso que genera la parte 
productiva de la empresa notamos que se existe una mayor utilidad y actividad económica con los 
Año 2010 Porcentaje Año 2011 Porcentaje Incremento
Total Ventas $ 3.567.231,00 100,00% $ 5,113,147.00 100,00% 30,23%
Etiquetas $ 1.070.169,30 30,00% $1.533.944,10 30,00% 26,64%
Equipos $ 2.497.061,70 70,00% $3,579.202,90 70,00% 31,66%
FUENTE: SISMODE CIA LTDA, Investigación Directa2012           
 ELABORADO: Veronica Heredia, Fabricio Jimenez 
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clientes más importantes ya que estos rubros se generan a través de las ventas de la producción de 
etiquetas, también las exportaciones que tiene Sismode Cía. Ltda. Son de etiquetas impresas. 
 
La comercialización de equipos genera un 70% del total de ventas, permitiendo que Sismode Cía. 
Ltda sea pionera en el mercado de la codificación y etiquetado que con nuevas tecnologías se 
aumenten las ventas de los equipos ya que la variedad de productos que ofrece hace que sea 
altamente competitiva en el mercado nacional. 
 
2.6.2 VENTAS (Procedimientos y políticas actuales) 
• Productos de calidad a precios razonables brindando un servicio cordial con buena 
capacidad de respuesta. 
• Para realizar compras en SISMODE CIA LTDA, como mayorista debe estar registrado; 
para registrarse deberá llenar un formulario el cual lo solicita en servicio al cliente, (se 
deberá presentar toda la documentación requerida). 
• Una vez registrado el nuevo cliente se le asignará un ejecutivo de ventas, quien se 
encargara de manejar todas las compras que realice. 
• Todas las compras las podrán realizar otras personas si tienen autorización del cliente 
registrado, los pagos son de varias formas como efectivo y a crédito. 
• Cualquier modificación de la información del cliente como ser cambios de nombre razón 
social, cuentas de banco, dirección, cambio de línea telefónica, dirección telefónica, 
deberán ser notificados de manera escrita a la empresa Sismode Cía. Ltda. Para su 
actualización y habilitación en el sistema. 
• SISMODE CIA LTDA se reserva el derecho de venta, así como los cupos de crédito y 
cantidades en stock de haberlo. 
• Una vez retirados los productos de la bodega el uso y manejo de los mismos son de entera 
responsabilidad del cliente. 
• Todas las ofertas tienen un plazo de Validez. Una vez cumplido el plazo los precios pueden 
variar. 
• Los precios y niveles de stock están sujetos a cambios sin previo aviso, consulte siempre a 
su ejecutivo de ventas por precios actualizados y disponibilidad antes de su compra 
• No se aceptan cambios ni devoluciones de ventas. Salvo algunas excepciones muy bien 
justificadas en las que se aplicara un descuento de 5% del valor, previa verificación del 
estado producto en cuestión por el departamento técnico del almacén y su autorización del 
departamento contable. 
• No se aceptaran reclamos sobre una venta sin la presentación de los documentos 
correspondientes (nota de pago, salida de almacén, factura). 
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  2.7 Punto de equilibrio6 
 
Concepto 
Es un método analítico representado por el vértice donde se juntan las ventas y los gastos totales, 
determinando el momento en el que no existen utilidades ni pérdidas para una entidad, es decir que 
los ingresos son iguales a los egresos, es decir, punto en el cual no existe ni utilidad ni perdida. 
 
1.- CALCULO DE COSTO TOTAL AÑO 2011 
TOTAL VENTAS: $5, 113,147.00 
 
CT= CV+CF 
CT= $ 1,990,261.0 + $ 1,071,679.00 
CT= $ 3,061,940.00 
1. PUNTO DE EQUILIBRIO DOLARES (EMPRESA TOTAL) 
PE= CF / (1-CVT/ VENTAS) 
PE= $ 1,071,679.00 / (1- $ 1,990,261.0 / $5, 113,147.00) 
PE=  1,071,679.00  / 0,6108 
PE= $1,754,549.77 
 
De acuerdo a lo calculado mediante fórmula la empresa para no perder ni ganar debe tener unas 
ventas anuales de $ 1.754.549.77 dólares.  
 
2. CALCULO DE PUNTO DE EQUILIBRIO POR RUBRO (PRODUCCION Y 
COMERCIALIZACION) 
 
2.7.1 Producción Etiquetas Autoadhesiva metalizada. 
Datos: 
Ventas 2011:  $ 1,533,944.10 
Precio por millar: $ 130,50   
	4601,83.23 Dólares 
 
306,788.82  Dólares 
 
• 	 +	 
• 	$ 597,078.30 + $ 321,503.70 
                                                          
6
 Merg Williams Contabilidad Pág. 25 
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• 	$ 918,582.00 
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• *3455 millares 
 
La empresa SISMODE Cía. Ltda debe vender mínimo 526.364,93 dólares que representan 4033 
millares de etiquetas para recuperar los costos fijos y costos variables; Sin embargo durante el año 
2011 vendió en unidades (millares) 11754, es decir el 192% sobre el punto de equilibrio en 
unidades. 
 
 
2.7.2 Lectores códigos de barras scanner 
Lector ls2208-SR20001R-UR 
Datos: 
Ventas 2011:  $ 511,314.70 
Precio por unidad: $ 216   
 
	$ 238,831.32 Dólares 
 
	$ 128,601.48  Dólares 
 
• 	 +	 
• 	$ 238,831.32	+	$ 128,601.48 
 
• 	$ 367,432.80 
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• *6667 unidades 
 
La empresa SISMODE Cía. Ltda debe vender mínimo 241,322.85 dólares que representan 1117 
unidades de lectores de barras scanner de serie ls2208-SR20001R-UR para cubrir los costos 
variables y los costos fijos. Sin embargo en el año 2011 la empresa vendió 2367 unidades 
representando el 119% sobre el punto de equilibrio en unidades.  
 
2.7.3 Lectores EPC- RFID 
Lector MC659B-PB0BAA00200 
Datos: 
Ventas 2011:  $ 1,022,629.40 
Precio por unidad: $ 2430.65 
	$ 358,246.98 Dólares 
	$ 192,902.22 Dólares 
 
• 	 +	 
• 	$	358,246.98		 + $	192,902.22  
• 	$ 551,149.20 
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• *699 unidades 
 
La empresa SISMODE Cía. Ltda debe vender mínimo 296,955.38 dólares que representan 122 
unidades de lectores de barras EPC-RFID de serie MC659B-PB0BAA00200   para cubrir los costos 
variables y los costos fijos. Sin embargo durante el año 2011 la empresa vendió 421 unidades, 
representando el 245% sobre el punto de equilibrio. 
 
2.7.4 Impresoras Láser de etiquetas. 
Impresora SL110 Equipo SMARTLASER 
Datos: 
Ventas 2011:  $ 409,051.76 
Precio por unidad: $ 15,950.00 
	$ 199,026.10 Dólares 
$ 107,167.90 Dólares 
 
• 	 +	 
• 	$	199,026.10				 + $	107,167.90 
• 	$ 306,194.00 
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• *65 unidades 
 
La empresa SISMODE Cía. Ltda debe vender mínimo 208,741.52 dólares que representan 13 
unidades de Impresoras de serie SL110 Equipo SMARTLASER   para cubrir los costos variables y 
los costos fijos. Sin embargo para el año 2011 la empresa vendió 26 unidades es decir el 100% más 
del punto de equilibrio. 
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2.7.5 Impresoras Térmicas. 
Impresora GK42-100110-00 impresora Zebra terma transferencia. 
Datos: 
Ventas 2011:  $ 357,920.29 
Precio por unidad: $ 457.14 
	$ 199,026.10 Dólares 
$ 107,167.90 Dólares 
 
• 	 +	 
• 	$	199,026.10				 + $	107,167.90 
• 	$ 306,194.00 
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La empresa SISMODE Cía. Ltda debe vender mínimo 241,423.51 dólares que representan 528 
unidades de Impresoras térmica de serie GK42-100110-00 impresora Zebra terma transferencia 
para cubrir los costos variables y los costos fijos. Estas impresoras que representan el 7% de las 
ventas totales, apenas superan el 48% del volumen requerido para el punto de equilibrio es decir se 
vendieron 783 unidades y el punto de equilibrio requerido fue de 528 unidades. 
 
2.7.6 Codificadores INK JET. 
Codificador A36346 Codificador INK JET Imaje 9040 Contrast 1.1G 
Datos: 
Ventas 2011:  $ 1,278,286.75 
Precio por unidad: $ 14,733.00 
	$ 398,052.20 Dólares 
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$ 214,335.80 Dólares 
 
• 	 +	 
• 	398,052.20	 + 214,335.80	 
• 	$ 612,388.00 
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La empresa SISMODE Cía. Ltda debe vender mínimo 311,263.14 dólares que representan 21 
unidades de equipos Codificador A36346 Codificador INK JET Imaje 9040 Contrast 1.1G    para 
cubrir los costos variables y los costos fijos. 
Sin embargo la empresa durante el año 2011, vendió 87 unidades representando 214% más sobre el 
punto de equilibrio que fue de 21 unidades. 
 
2.7.7 Análisis del punto de equilibrio 
 
Para poder comprender mucho mejor el concepto de PUNTO DE EQUILIBRIO, se deben 
identificar los diferentes costos y gastos que intervienen en el proceso productivo. Para operar 
adecuadamente el punto de equilibrio es necesario comenzar por conocer que el costo se relaciona 
con el volumen de producción y que el gasto guarda una estrecha relación con las ventas.  Tantos 
costos como gastos pueden ser fijos o variables. 
Por su parte los gastos operacionales fijos son aquellos que se requieren para poder colocar 
(vender) los productos o servicios en manos del consumidor final y que tienen una relación 
indirecta con la producción del bien o servicio que se ofrece.  Siempre aparecerán prodúzcase o no 
la venta (Actividad de comercialización).   
Los costos Fijos en los que incurre SISMODE CIA LTDA, están de la mano con la producción ya 
que al ser una empresa productora y comercializadora a la vez siempre se generan costos fijos sea 
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en el área productiva como en el área de importación y comercialización de equipos de igual forma 
los costos variables. 
También se puede decir que el gasto es lo que se requiere para poder recuperar el costo 
operacional. En el rubro de gastos de ventas y administrativos también lo hemos clasificado en fijos  
y se encuentran entre otros: la nómina administrativa,  la depreciación de la planta física del área 
administrativa (se incluyen muebles y enseres) y todos aquellos que dependen exclusivamente del 
área comercial y de gestión.  
De igual manera, existen gastos variables que están en función del volumen y de las necesidades 
adicionales a las áreas de producción, importación y comercialización.    
 
Los costos variables al igual que los costos fijos, también están incorporados en el producto final.  
Sin embargo, estos costos variables como por ejemplo, la materia prima y los costos indirectos de 
fabricación, si dependen del volumen de producción así como en este aspecto se considera la mano 
de obra un costo variable ya que debido a los diversos procesos de producción estos trabajan en 
horarios nocturnos con diferentes periodos de turnos según la cantidad de producción que haya por 
lo que el cálculo de remuneraciones es variable.  Por su parte los gastos variables como las 
comisiones de ventas dependen exclusivamente de la comercialización y venta. Si hay ventas se 
pagarán comisiones, de lo contrario no existirá esta partida en la estructura de gastos. 
 
En los costos variables podemos ver reflejados los costos de los reprocesó de producción y el 
desperdicio como un gasto de los insumos mal utilizados, en el caso de la importación generan muy 
altos los costos variables ya que se utilizan otros medios de transporte para la importación que no 
están consideradas en el costo de ventas debido a la no existencia de equipos en stock, a las 
necesidades del cliente o a la gran innovación que existe en el mercado. 
 
Aplicación y Usos. 
• Planeación de utilidades de un proyecto de inversión. 
• Es el Nivel de utilización de la capacidad  instalada, en el cual los ingresos son iguales a 
los costos 
• Por debajo de este punto la empresa incurre  en perdidas y por arriba obtiene utilidades 
• Cálculo del punto neutro 
• Determinación  del probable costo unitario de diferentes niveles de producción 
• Determinación de las ventas necesarias para establecer el precio  de venta unitario  
• Determinación  del monto  necesario para justificar una nueva inversión en activo fijo  
• Determinación del efecto que produce una modificación de más o menos en los costos y 
gastos en relación con sus respectivas ventas. 
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Políticas 
Las políticas son normas. Guías o directrices que señalan el camino a seguir que permiten alcanzar 
los objetivos y metas deseadas a corto mediano y largo plazos por parte de la institución.7 
Las pequeñas empresas encuentran a menudo dificultades a la hora de financiar su crecimiento e 
innovación. Hacer que una empresa innovadora se ponga en marcha o se amplié requiere dinero, 
pero financiar a las empresas constituye una propuesta arriesgada para las entidades financieras. 
Para resolver este problema, se necesita más inversionistas y bancos dispuestos a asumir el riesgo 
y, a su vez, los empresarios necesitan comprender mejor las preocupaciones de los inversionistas y 
los bancos para poder garantizarles la solidez de su propuesta. 
 
 
2.8 POLITICAS DE VENTA Y CONDICIONES DE PAGO 
 
Las ventas que se realizan en la empresa SISMODE CIA LTDA, son a crédito y ha contado con las 
siguientes Políticas. 
• Ventas menores a 100$ serán canceladas de contado, estas ventas deben realizarse solo en 
Servicio al Cliente 
• Se receptan ventas con Todo tipo de tarjeta de crédito 
• Estandarizamos al cliente y se realizan ventas otorgando según el nivel de venta crédito de 
30, 45, y 60 días. 
• En convenios con el Gobierno, Licitaciones y Concursos se emite crédito de 60 días, con 
un anticipo del 50% de la venta, generando una póliza de Buen uso de anticipo a nuestro 
cliente. 
• Los créditos son otorgados con una revisión previa a la venta, según cartera con Buro 
crediticio ( EQUIFAX)  del cliente. 
• Se realizan descuentos al proveedor por ventas con un monto mayor a 25000 dólares de 
contado. 
 
 
2.9. Periodo de recuperación de la inversión y características. 
El periodo de recuperación de la inversión - PRI - es uno de los métodos que en el corto plazo es 
importante al evaluar este tipo de proyectos sostenibilidad de la inversión. Por su facilidad de 
cálculo y aplicación, el Periodo de Recuperación de la Inversión es considerado un indicador que 
                                                          
7
 Planificación estratégica, Lo que todo director debe saber “ GEORGE A STEINER (1998) Pág. 36” 
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mide tanto la liquidez del proyecto como también el riesgo relativo pues permite anticipar los 
eventos en el corto plazo. 
Es importante anotar que este indicador es un instrumento financiero que al igual que el Valor 
Presente Neto y la Tasa Interna de Retorno, permite optimizar el proceso de toma de decisiones. 
Es un instrumento que permite medir el plazo de tiempo que se requiere para que los flujos netos de 
efectivo de una inversión recuperen su costo o inversión inicial.8 
El período de recuperación basada en los flujos netos de efectivo de SISMODE CIA LTDA es 30 
días a 60 días, de acuerdo a sus políticas pero esto es teórico la realidad presenta un 
comportamiento muy diferente. 
2.10 Análisis Económico y financiero 
El balance General es un informe contable que representa ordenadamente y sistemáticamente las 
cuentas del activo, Pasivo y Patrimonio y determina la posición financiera de la empresa en un 
momento determinado. 
Para el análisis Financiero se ha tomado como referencia los Estados Financieros de los años 2010 
y 2011 se han calculado los indicadores financieros aplicables a este tipo de empresa. 
2.10.1 Partes y Formas de presentación del Estado de situación Financiera 
• Encabezamiento.- Contendrá nombre o razón social, número de identificación, periodo al 
que corresponde la información, nombre del estado, cierre del balance y denominación de 
la moneda en que se representa. 
• Texto del estado.- Es la parte esencial que representa las cuentas del activo, pasivo y 
patrimonio, distribuidas de tal manera que permitan efectuar un análisis financiero preciso 
y objetivo 
• Firmas de legalización.- En la parte inferior del estado se deberán insertar la firma y 
rubrica del contador gerente u otro que exija la norma 
 
 
                                                          
8
 PYMES DEL FUTURO 
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Las formas de presentación más usuales del Estado de Situación Financiera son las 
siguientes: 
• En forma de cuenta.- Es la presentación más usual; se muestra el activo al lado izquierdo, 
el pasivo y el patrimonio al lado derecho, también llamado horizontal. 
• A manera de informe.- Se presenta en forma vertical: primero el activo, luego el pasivo y 
por último el patrimonio. 
A continuación se analizara la estructura y evolución de las cuentas que conforman el Balance 
General donde se determina las fuentes de financiamiento de los activos de la empresa. 
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2.11 Análisis financiero Vertical  
2.11.1 Análisis Financiero Vertical Balance General años 2010,2011 
Cuadro Nº 13 
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2.11.1.1 ACTIVOS 
Es el conjunto de bienes tangibles o intangibles que posee una empresa y se consideran activos, 
aquellos bienes que tienen una alta probabilidad de generar un beneficio económico a futuro y se 
puede gozar de los beneficios económicos que el bien otorgue. Eso no significa que sea necesaria la 
propiedad ni la tendencia de los mismos. 
Los activos son un recurso o bien económico propiedad de un negocio, con el cual se obtienen 
beneficios. Los activos de un negocio varían de acuerdo con la naturaleza de la empresa. 
Un ente tiene un activo cuando debido a un hecho ya ocurrido, controla los beneficios económicos 
que produce un bien (material o inmaterial, con valor de uso de cambio para el ente). 
Un bien tiene valor de cambio cuando existe la posibilidad de  
• Canjearlo por efectivo o por otro activo  
• Utilizarlo para cancelar  una obligación  
• Distribuirlo entre los propietarios del ente 
• Un bien tiene el valor de uso cuando el ente puede emplearlo en alguna actividad 
productora de ingresos 
Un activo financiero es el derecho que se adquiere sobre una persona o entidad al financiarla. 
Según el plan general de la contabilidad  se definen los activos como bienes, derechos y otros 
recursos controlados económicamente por la empresa, resultantes de sucesos pasados de los que se 
espera obtener beneficios o rendimientos  económicos en el futuro 
Los requisitos que una cuenta debe cumplir para ser considerada como Activo son los siguientes: 
 
1. El suceso que origina un Activo debe haber finalizado. 
2. Como consecuencia la empresa debe haber adquirido el control económico de los bienes 
derecho y recursos. 
3. De ese control se espera obtener beneficios económicos en el futuro. 
 
Indica lo que está a favor de la empresa, es decir lo que tiene y lo que le deben. También refleja en 
que ha empleado la empresa el dinero de que ha dispuesto. También comprende los bienes y 
derechos de la empresa 
Según lo expuesto anteriormente podemos informar que el análisis del activo realizable 
(Inventario) y el activo exigible sustentan en su gran mayoría los activos totales de la empresa.  
Así, que en el año 2011 podemos decir que el valor se incrementó  con un porcentaje de 36,30%, en 
relación al año 2010 que obtuvo un porcentaje del 25,80%, el motivo del aumento de esto es que se 
realiza mayor cantidad de ventas en los periodos respectivos lo cual genera un mayor flujo de 
efectivo. 
El efectivo aumento considerablemente en el año 2011, notando que tenemos un porcentaje de 0,52 
% debido a una mejora en las políticas de ventas a contado y estableciendo parámetros de crédito, 
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al igual que se dio una baja de una porción significativa de la cartera vencida, esta reducción de la 
cartera trae consigo una seguridad financiera a la empresa. Siendo que en el año 2011 se disminuye 
con un porcentaje de 16,80% el valor de cartera ya que surgió una disminución en las ventas a 
Crédito. 
 
Por su parte, la cuenta de Activo disponible se evidencia un aumento en forma importante debido a 
la recuperación de la cartera y al aumento de inventarios. 
 
En cuanto a las tendencias de las cuentas de Activo, los activos Fijos se disminuyen en un 26.13% 
en el año 2011, ya que en el año 2010 la empresa tenía un porcentaje de 28.30%, esto se debe a que 
no se incrementó maquinaria de producción de etiquetas y se depreció la maquinaria de 
producción, también se debe a que los equipos de pruebas cumplieron su tiempo de depreciación.  
 
En conclusión, Hay una disminución en los activos totales entre los 2 años analizados, lo cual 
sucedió por la depreciación de Activos fijos y la disminución de cartera vencida a corto plazo. 
 
 
2.11.1.2 PASIVOS 
 
Agrupa el conjunto de las cuentas que representan las obligaciones contraídas por el ente 
económico en desarrollo del giro ordinario de su actividad, pagaderas en dinero, bienes o en 
servicios. 
Comprende las obligaciones financieras de proveedores, las cuentas por pagar, los impuestos, los 
gravámenes y tasas, las obligaciones labores, los diferidos, otros pasivos, los pasivos estimados, 
provisiones, bonos, y papeles comerciales. 
Las cuentas que se integran, está clase tendrán siempre saldos de naturaleza crédito. Los pasivos 
expresados en moneda extranjera el último día del mes o del año, se ajustaran con base en la tasa de 
cambio representativa del mercado a esa fecha registrando tal ajuste como un mayor valor del 
pasivo con cargo a los resultados del ejercicio, salvo cuando deba activarse 
Indica lo que está en contra de la empresa, es decir, sus deudas y obligaciones con terceros sean a 
corto y largo plazo. También refleja de quien obtiene la empresa su financiamiento. 
En cuanto a la evolución de los Pasivos se traduce una política de la administración de cumplir con 
las obligaciones en forma sistemática, por lo cual se registra una importante baja en el pasivo 
corriente en los últimos dos años 2010, 2011.  
Analizando la cuenta de préstamos y sobre giros bancarios existe un aumento considerable en el 
año 2011 ya que tenemos un porcentaje de 8,85% y en el año 2010 teníamos un porcentaje de 
6.09% esto se debe a que con los sobregiros se logra cubrir la cuenta por pagar a proveedores, en la 
45 
 
cuenta por pagar a proveedores efectivamente tenemos un aumento en el año 2011 con un 
porcentaje de 27,13 en referencia al año 2010 que tiene un porcentaje 24.49% en referencia a la 
totalidad de Pasivos. Las otras cuentas por pagar disminuyen en los dos años analizados en un 
porcentaje de 10%. 
El pasivo a largo plazo se ha incrementado notablemente en el año 2011 con un porcentaje de 
11,72% ya que se ha logrado cubrir con el activo fijo del año anterior, con relación al año 2010 que 
teníamos un porcentaje 5,92%. 
 
2.11.1.3 PATRIMONIO 
 
Se considera patrimonio a el conjunto de los bienes y derechos pertenecientes a una persona, física 
o jurídica. Históricamente la idea de patrimonio estaba ligada a la de herencia. 
La palabra es y también utilizada para referirse a la propiedad de un individuo, independientemente 
como sea que la haya adquirido. Desde este punto de vista el individuo puede ser ya sea una 
persona natural o jurídica. 
Así se habla de patrimonio empresarial: El conjunto de bienes, derechos y obligaciones 
pertenecientes a una empresa como persona jurídica y que constituyen los medios económicos y 
financieros a través de los cuales esta puede cumplir sus objetivos. 
En referencia personas naturales y desde un punto de vista de uso amplio, menos preciso del 
término “lo heredado” generalmente se refiere a los bienes y derechos a los que los individuos 
acceden como miembros de alguna comunidad. 
Es decir el activo menos el pasivo este nos indica la deuda que la empresa mantiene con los 
dueños. 
El patrimonio de la empresa está respaldado en las cuentas de Reservas y aportes Futuras 
capitalizaciones tomando en cuenta que es un mismo valor para los 2 años analizados de la misma 
forma las diferentes cuentas de reservas como son: Reserva legal, Reserva de Capital, y Reserva 
Facultativa ya que es una disposición de Junta de accionistas. 
Es importante notar que hay un incremento en cada año en la cuenta de utilidad retenida con los 
siguientes porcentajes por año 2011 tenemos 15,61% y en el año 2010 tenemos 13,38%. 
En las políticas de SISMODE CIA LTDA, se encuentra mantener el capital social y las reservas, 
legales, facultativas de capital constantes, Adicional a esto siempre es importante aumentar cada 
año el porcentaje de utilidades retenidas ya que con ello podemos solventar los pasivos de la 
empresa en el caso de requerirlo. 
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2.11.2 Análisis Financiero Vertical Estado de Resultados años 2010, 2011 
 
Cuadro Nº 14 
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DISTRIBUCION DE COSTOS TOTALES POR PRODUCTO: 
Cuadro Nº 15 
 
PRODUCTO 
COSTOS 
TOTALES DE 
SISMODE AÑO 
2011 
COSTOS 
VARIABLES 
DE SISMODE 
AÑO 2011 
COSTOS 
FIJOS DE 
SISMODE 
AÑO 2011 
Etiquetas $ 918,582.00 $ 597,078.30 $ 321,503.70 
Lectores Código de barras $ 367,432.80 $ 238,831.32 $ 128,601.48 
Lectores EPC RFID $ 551,149.20 $ 358,246.98 $ 192,902.22 
Impresoras Laser de 
Etiquetas $ 306,194.00 $ 199,026.10 $ 107,167.90 
Impresoras Térmicas  $ 306,194.00 $ 199,026.10 $ 107,167.90 
Codificadores INK JET $ 612,388.00 $ 398,052.20 $ 214,335.80 
COSTOS TOTALES  $ 3,061,940.00 $ 1,990,261.00 $ 1,071,679.00 
100.00% 65.00% 35.00% 
 
 
 
 
2.11.2.1 INGRESOS 
 
El ejercicio de las actividades normales generan ingresos mediante las ventas de los bienes y 
servicios que importan, procesan, y comercializan, estas ventas se las realiza en efectivo y a crédito 
que al ser efectivizadas generan un ingreso. 
La empresa en el ejercicio de su actividad importa bienes del exterior los cuales son transformados 
u comercializados; otros únicamente son comercializados. 
A cambio de ellos, percibe dinero o nacen derechos de cobro a su favor que se efectivizaran en las 
fechas estipuladas según el crédito de ventas otorgado. 
Se produce un ingreso cuando aumenta el patrimonio empresarial y este incremento no se debe a 
nuevas aportaciones de los socios al ser producto del ejercicio de la actividad normal de la 
compañía. 
Las aportaciones de los propietarios en ningún caso suponen un ingreso, aunque si un incremento 
patrimonial. Los socios las realizan con la finalidad de cubrir pérdidas de ejercicios anteriores o de 
engrosar los recursos con los que cuenta la empresa con el objetivo de financiar nuevas inversiones 
o crecer. 
Si es importante diferenciar los gastos de los pagos y los ingresos de los cobros, no es menos 
relevante distinguir los gastos de las perdidas y los ingresos de los beneficios. Ha de quedar claro 
FUENTE: SISMODE CIA LTDA, Investigación Directa2012           
 ELABORADO: Veronica Heredia, Fabricio Jimenez 
48 
 
que pérdidas y beneficios se determinan en función de los ingresos y los gastos producidos en un 
periodo de tiempo determinado. 
La principal fuente de ingreso de SISMODE CIA LTDA está concentrada en las ventas. Las cuales 
sustentan la actividad de la empresa y deberían fortalecer el crecimiento de la misma, y es ahí que 
la empresa tiene que trabajar directamente por cuanto es su razón de ser. 
En el análisis comparativo en los 2 años analizados de los ingresos se puede observar que las 
ventas tienen un crecimiento significativo de un 30,23%  del total de los ingresos esto se debe al 
buen manejo de las ventas de parte del área comercial y sus nuevos procesos de marketing y de 
medidas de ventas(políticas y estrategias) tenemos un crecimiento notorio ya que se ha obtenido 
grandes contratos con el gobierno y esto genera mayor ingreso a la empresa, esto confirma el 
comportamiento de la economía nacional que el país económicamente ha crecido debido al gasto e 
inversión, básicamente del sector público. 
 
2.11.2.2 COSTOS 
 
En el periodo analizado (2010 y 2011) tenemos que se presenta una variación en el costo de ventas 
en los siguientes porcentajes en el año 2011 tenemos un porcentaje de 59,88% y en el año 2010 
tenemos un porcentaje de 51,44%. En los dos años existe un aumento que corresponde a un 
incremento en las ventas que crecieron en un 43.3% porcentaje muy significativo.   
En cuanto a los costos Fijos no presentan mayor cambio en relación a los costos variables, estos 
son proporcionales al volumen de ventas el mismo que se incrementó en un 44% aproximadamente 
debido a que se aumentó la producción y venta de etiquetas así como la importación y 
comercialización de equipos. 
En la producción de etiquetas los costos variables representan un 30% y los costos fijos un 20% del 
ingreso total de las ventas de etiquetas. 
En la venta de equipos de codificación los costos variables representan un 45% y los costos fijos un 
30% del ingreso total de las ventas de equipos. 
 
2.11.2.3 GASTOS 
 
La empresa SISMODE CIA LTDA siendo una empresa productora y comercializadora, para lograr 
su funcionamiento normal le resulta ineludible adquirir, ciertos servicios: como son mano de obra, 
energía eléctrica, agua, teléfono; 
La empresa realiza un gasto cuando obtiene una contraprestación real del exterior, es decir, cuando 
percibe alguno de estos bienes o servicios  
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Así, incurre en un gasto cuando utiliza la mano de obra de sus trabajadores, cuando utiliza el 
suministro eléctrico para mantener operativas sus instalaciones, funcionamiento de la maquinaria, 
etc. 
El hecho de que SISMODE CIA LTDA utilice ciertos servicios le obliga a pagarlos. Ahora bien, el 
pago de estos se produce en la fecha en la que sale el dinero de tesorería para remunerarlos. Por 
ello, es sumamente importante distinguir los conceptos de gasto y de pago. Se incurre en un gasto 
al disfrutar de un cierto servicio; se efectúa el pago del mismo en la fecha convenida, en el instante 
en la que recibe el bien o servicio o en fechas posteriores, puesto que el aplazamiento del pago 
(apalancamiento) es una práctica bastante extendida en el mundo empresarial. 
Al recibir la contraprestación real, que generalmente no integra su patrimonio, pago o aplaza su 
pago, disminuyendo su tesorería o contrayendo una obligación de pago que integrara el pasivo. 
Con respecto a los gastos, estos se han incrementado en los 2 años analizados, por el hecho de que 
las ventas han aumento en Sismode Cía. Ltda. Lo que se ha generado por el manejo de maquinaria 
demostrativa a tiempo completo y se ha incurrido en gastos de servicios básicos. A su vez el 
aumento del personal también forma parte importante en el incremento de los gastos en el año 2011 
con un porcentaje de 34,38% frente al año 2010. 
 Estos egresos están reflejados en el año 2011, y en el año 2010 tenemos gastos que son cubiertos 
con los ingresos generados en el año correspondiente. 
 
2.11.2.4 RESULTADOS 
 
La interpretación financiera y su análisis es una herramienta fundamental dentro de la empresa. El 
principal objetivo de la interpretación económico financiero es ayudar a los directivos de una 
empresa determinar si las decisiones acerca de su gestión fueron las más apropiadas, y de esta 
manera asegurar el futuro de las inversiones y de la permanencia de la organización en los 
mercados. 
La interpretación de los datos obtenidos mediante el análisis económico financiero, permite a la 
dirección medir el progreso comparando los resultados alcanzados con las operaciones planeadas y 
los controles aplicados, además informa sobre la capacidad de endeudamiento su rentabilidad y su 
fortaleza o debilidad financiera, esto facilita el análisis de la situación económica de la empresa 
para la toma de decisiones. 
Los resultados en los dos años analizados son favorables, ya que en cada uno de los años ha 
generado una utilidad considerablemente. 
Se puede inferir que el departamento de ventas ha diseñado estrategias de ventas de tal manera que 
los resultados financieros son favorables y han alcanzado los objetivos de ventas. 
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En cuanto a los gastos estos se han incrementado por lo que debería revisar sus gastos, a pesar de 
que hay un margen de utilidad no se puede incurrir en altos gastos. Como son transporte no 
presupuestado, pago de horas extras a personal, gastos de importación no planificados. 
Se recomienda optimizar los gastos administrativos y de venta ya que la empresa cuenta con la 
infraestructura y maquinaria que podrían generar mayores excedentes optimizando el uso de los 
recursos disponibles. 
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2.12 Análisis financiero Horizontal. 
2.12.1 Análisis Financiero Horizontal Balance General años 2010, 2011 
 
Cuadro Nº 16 
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2.12.1.1 ACTIVOS 
La empresa SISMODE CIA LTDA es una empresa productora y comercializadora por lo cual tiene 
un activo corriente bastante alto, en relación al año 2011 frente al  2010  tenemos un aumento de 
los activos corrientes con una diferencia de 254,925.00 dólares, con una variación relativa del 
9.13% ya que aumentó notablemente las cuentas por cobrar clientes  y los inventarios. Podemos 
notar que el efectivo y el flujo han mejorado con una diferencia de 14,061.00 dólares, ya que se 
realizaron mayores ventas en efectivo en el año 2011 tenemos 16,685.00 dólares y en el 2010 
tenemos un valor de 2.624,00, es decir mejoro en algo, la disponibilidad de dinero. 
Analizando la cuenta de Activos Fijos, por ser una empresa productora de etiquetas, es importante 
la relación del año 2011 frente al año 2010 disminuyen en 84,869.00 dólares con una variación 
relativa de 9.13% en el año 2011 tenemos 845,869.00 dólares y en el año 2010 tenemos 929,940.00 
dólares esto se debe a que su valor en libros ha disminuido debido a que la depreciación acumulada 
se ha incrementado. 
Esta Disminución podemos notar en cuenta de otros Activos, en ella tenemos Equipos de impresión 
en Arrendamiento, los cuales ya fueron depreciados en su totalidad, y la amortización acumulada 
ocupa un valor importante es por eso la disminución en 221,879.00 dólares, con una variación 
relativa de 82.82% en menos. 
 
2.12.1.2 PASIVOS 
 
Las obligaciones que tiene la empresa con sus proveedores es sin duda un tema importante de 
analizar por lo cual podemos notar que en el año 2011 en relación con el año 2010, en términos 
totales se redujeron por la disminución de otras cuentas por pagar en $ -344,611.00 y de la cuenta 
de porción corriente del pasivo a largo plazo. Sin embargo en las cuentas de cumplimiento 
inmediato esto es préstamos y sobregiros bancarios se aumenta en $86,226.00 es decir el 43.1% 
frente al año 2010. La cuenta por pagar a proveedores se incrementó en $72.462.00 representando 
el 9,1% más frente al año 2010 es decir la posición de la empresa frente a los acreedores 
inmediatos y vitales para su gestión se debilitó considerablemente. 
Estas dos cuentas sobregiros y cuentas por pagar proveedores representan el 22,76% de las ventas 
totales de la empresa.  
El pasivo a largo plazo de la empresa SISMODE CIA LTDA en el año 2011 en relación al año 
2010 aumenta en $184,662.00 dólares con una variación relativa de 95.0% ya que con ello se cubre 
las deudas de los activos adquiridos en el año anterior y se cubre parte de los activos a largo plazo 
del año en curso aumentando la presión sobre el activo y la liquidez de la empresa. 
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2.12.1.3 PATRIMONIO 
 
En la cuenta de reservas, por disposición de la gerencia, se tiene estipulados los mismos valores 
para cada año, que en los años 2011 y 2010 no ha variado de la misma forma la cuenta de futura 
capitalización, 
Tenemos un incremento en la cuenta de utilidades retenidas ya que es mayor para cada año con una 
diferencia de 65103.00 dólares con una variación relativa de 6.11%, esto se debe a que se 
incrementó las ventas las mismas que generan una utilidad mayor para el año 2011. 
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2.12.2 Análisis Financiero Horizontal Estado de Resultados, años 2010, 2011 
 
Cuadro Nº 17 
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2.12.2.1 INGRESOS 
 
El incremento en las ventas es notorio lo cual demuestra que Sismode Cía. Ltda. Mantiene una 
buena aceptación en el mercado, logrando aumentar la participación en el mismo, al analizar los 
años 2011 y 2010 tenemos un incremento de 1, 545,916.00 dólares, con una variación relativa de 
43.34%, esto se debe a las estrategias de venta, publicidad y marketing, a los nuevos convenios de 
ventas y las estrategias de descuentos por pagos al contado. 
Las ventas son la parte fundamental en la empresa, ya que es la actividad que genera recursos para 
cumplir con las obligaciones y financiamiento de la compañía. 
 
 
2.12.2.2 COSTOS 
 
El costo de ventas según el análisis entre los 2 años se ha incrementado del año 2010 al año 2011 
en un 1, 226,900.00 dólares con una variación relativa de 66.80% debido a que la empresa utilizó la 
estrategia de incentivar al departamento de ventas, además las importaciones de compra de equipos 
y la producción de etiquetas se han duplicado en este periodo como resultado de la  
Cantidad de productos vendidos. Sin embargo es necesario señalar que el peso de la relación costo 
de venta, frente a las ventas ha pasado del 51.40% en el año 2010 al 59.90% en el año 2011, esto en 
parte se explica al incrementase el costo de las importación ya sea por el lado tributario, como por 
el medio de transporte utilizado (vía área). 
 
2.12.2.3 GASTOS 
. 
Los gastos administrativos y de gestión se han incrementado, básicamente por el ingreso de 
personal a la empresa, a su vez los servicios básicos también han tenido un aumento ya que la 
producción aumento a turnos completos de trabajo. Siendo así que los gastos generales tienen un 
incremento de $277,962.00 dólares y los gastos financieros en $24,726.00, debemos tomar en 
cuenta que en el año 2011 se generan otros ingresos en 40,870.00 dólares (debito a intereses no 
bancarios), y en el año 2010 tenemos otros egresos de 6,880.00 dólares debido a valores pagados 
de años anteriores en concepto de donaciones a fundaciones que no corresponden al giro del 
negocio. 
Nominalmente los gastos del año 2011 frente al año 2010, son mayores como ya se señaló pero el 
peso relativo de la relación gastos generales frente la valor de las ventas disminuyo del 41.5% en el 
año 2010 al 34.4% en el año 2011, contribuyendo a mejorar la rentabilidad de la empresa. 
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2.12.2.4 RESULTADOS 
 
Las utilidades antes de impuestos presenta en año 2011 un mejoramiento tanto en valores de  $ 
271,703.00 dólares en el año 2011 frente a 158,173.00 en el año 2010; adicionalmente es necesario 
señalar que la relación  utilidades antes de impuestos y participaciones también ha mejorado 
pasando el año 2010 del 4.63%  al 5,31% en el año 2011, esto se da debido a que las ventas se han 
incrementado y a su vez se han optimizado y reorganizado los rendimientos de los gastos tanto 
administrativos como los gastos de ventas; el costo de ventas también se ve reflejado en este 
resultado ya que los costos variables ocupan un 30% del valor del ingreso y los costos fijos un 20% 
en lo que es producción de etiquetas, si hablamos de la comercialización de equipos el costo 
variable refleja un 45% del total del ingreso y el costo fijo un 35%, generando así un 20% de 
utilidad en la comercialización de los mismos. 
 
La utilidad neta en el año 2011 aumenta en 66,236.00 dólares con una variación relativa de 65.13% 
esto se da al mayor volumen de ventas al mejor control de los gastos administrativos y de gestión 
pese a que el costo de ventas en el año 2011 tiene un mayor peso frente a las ventas (59.90%) que 
en el año 2010 (51.40%) por las razones antes explicadas, podemos notar que la empresa tiene una 
rentabilidad que los socios buscan con el giro del negocio pudiendo esta mejorar, si se superan los 
problemas de liquidez que a su vez ocasionó que  no se puedan entregar oportuna y totalmente los 
pedidos de los clientes. 
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2.13 Análisis de Gestión Financiera. 
 
2.13.1Ventas año 2011 
Cuadro Nº 18 
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Análisis: 
De acuerdo a lo señalado en el detalle de ventas, de la compañía SISMODE Cía. Ltda. 
Correspondiente al año 2011 tenemos que todos los bienes y equipos comercializados superan el 
punto de equilibrio unos superan en el 314% como es el caso de los codificadores INK JET y otras, 
el menor como es el 48% como es el caso de las impresoras térmicas.  
 
2.13.2 Costos Fijos, Variables y Totales vs Precio. 
Cuadro Nº 19 
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Análisis: 
En base a la información antes cifrada, las ventas de acuerdo al monto para el año 2011 
contribuyen en primer lugar las etiquetas, luego los codificadores, a continuación los equipos 
lectores EPC- RFID, siguiente los lectores de códigos de barras y al final los equipos impresoras. 
En cuanto a su participación en el mercado tenemos que las impresoras, codificadores, etiquetas y 
equipos lectores con porcentajes superiores al 32% demostrando que en todos los mercados la 
compañía SISMODE Cía. Ltda. es líder, lo cual es una fortaleza, que se debe aprovechar de mejor 
manera, innovando sus estrategias de penetración y crecimiento en los respectivos segmentos de 
mercado. En cuanto a los costos unitarios estos son inferiores al precio de venta respectivo, 
contribuyendo con un margen de beneficio sustancial que servirá para cubrir los gastos unitarios 
respectivos y generar una utilidad. Esta relación será analizada a profundidad en los siguientes 
cuadros. 
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2.13.3 Costos y gastos totales 
Cuadro Nº 20 
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Análisis: 
Como pudimos ver el en cuadro anterior, todos los bienes comercializados arrojan un margen de 
contribución positivo; sin embargo al distribuir los gastos generales que la compañía SISMODE 
Cía. Ltda. realizo durante el año 2011 este margen no es suficiente para poder cubrirlos y generar 
utilidad, presentando resultados inesperados así tenemos que al comercialización de codificadores 
INK JET que apenas fueron 87 unidades, generó un  beneficio unitario de $2,643.00 dólares, luego 
tenemos los equipos lectores EPC RFID, que se vendieron en la cantidad de 421 equipos, generó 
una utilidad de $286 dólares cada uno; a continuación tenemos la comercialización de las etiquetas 
elaboradas en la compañía y que se vendieron en el volumen de 11,754.00 millares generando una 
utilidad de $ 7.50 dólares   cada millar, luego tenemos un grupo de equipos cuya comercialización 
dejan perdidas y que deberían ser solucionados, ya sea incrementando el volumen de equipos 
vendidos, ya sea controlando o disminuyendo los gastos generales o combinando las dos 
estrategias; este cuadro es muy importante por cuanto presenta información muy esclarecedora.   
 
2.13.4 Ventas 2010 y 2011 a contado y a crédito 
Cuadro Nº 21 
 
 
 
Análisis: 
De acuerdo a lo señalado las ventas a crédito efectuadas durante el año 2011 representan el 71,5%, 
cabe indicar que aquí se incluyen ventas realizadas a compañías relacionadas por un monto 
aproximado de $800,000.00 dólares, cuya recuperación es muy lenta, superior al periodo de cobro 
de los clientes normales, esto dificulta la  situación de liquidez que  presenta  la compañía.  
En cuanto a las ventas de contado que representa el 28.5% no es suficiente para superar la iliquidez 
de la compañía.  
2.13.5 Ventas año 2011 distribución de equipos y etiquetas 
Cuadro Nº 22 
 
 
Año 2010 Porcentaje Año 2011 Porcentaje
Ventas Contado: $1,288.743,32 36,1% $1.458.865,51 28,5%
Ventas a Credito: $2.278.487,68 63,9% $3,654.281,49 71,5%
Total Ventas por año: $ 3,567,231.00 $ 5,113,147.00
VENTAS 2010 Y 2011
Año 2011 Porcentaje
Total Ventas $ 5,113,147.00 100,00%
Etiquetas $1.533.944,10 30,00%
Equipos $3,579.202,90 70,00%
VENTAS 2011
FUENTE: SISMODE CIA LTDA, Investigación Directa2012           
 ELABORADO: Veronica Heredia, Fabricio Jimenez 
FUENTE: SISMODE CIA LTDA, Investigación Directa2012           
 ELABORADO: Veronica Heredia, Fabricio Jimenez 
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Análisis: 
Aquí tenemos los porcentajes de ventas, correspondientes a Equipos (70%) que son totalmente 
importados y a las etiquetas (30%) cuyo componente importado es el 60% de materia prima. 
 
2.13.6 Egresos año 2011 
Cuadro Nº 23 
 
 
 
 
Análisis: 
De conformidad el cuadro de Egresos del año 2011, la compañía SISMODE Cía. Ltda. solo para 
cubrir su gestión operativa (importación de equipos) y productiva (elaboración de etiquetas) 
requiere de un valor aproximado de $20,000.00 dólares, día-operativo (250 días) monto que no 
incluye otros egresos como son obligaciones de beneficios sociales (trabajadores), tributación 
(Estado) y obligaciones de la empresa (préstamos y sobregiros etc.), justificando la falta de liquidez 
de la compañía, que representa un  peligro latente para la permanencia en el mercado. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Costo de Ventas $ 3,061,940.00
Gastos Generales $ 1,757,916.00
Total Egresos $ 4,819,856.00
Gastos Finacieros $ 62,458.00
Total Costos + Gastos $ 4,882,314.00
N° de dias operativos 250
Egreso Promedio día Operativo $ 19,530.00
EGRESOS 2011
FUENTE: SISMODE CIA LTDA, Investigación Directa2012           
 ELABORADO: Veronica Heredia, Fabricio Jimenez 
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 2.13.7 Movimientos de Ingresos año 2011 y Cuentas por cobrar. 
Cuadro Nº 24 
 
 
 
 
Análisis: 
Del análisis de la información procesada tenemos que, en el Ingreso promedio de día operativo, el  
analizar las ventas totales frente a los días operativos en el año 2011,  se obtienen en un promedio 
de ingresos día/operativo de aproximadamente $20,453.00 dólares, señalando que aquí están 
incluidas las ventas a crédito, que fueron analizadas, en el cuadro número cuatro: si analizamos la 
parte inferior del cuadro anterior vemos que una vez considerado el movimiento de las cuentas por 
cobrar, durante el año 2011 y las ventas al contado, la empresa generó un valor de ingreso 
día/operativo promedio de $21,268.54 dólares, valor que es más real pero de todas maneras 
insuficiente para de alguna manera mejorar la situación de iliquidez, que viene presentando 
SISMODE Cía. Ltda.   
 
 
 
 
VENTAS $ 5,113,147.00
N° Dias operativos 250
 Ingreso Promedio dia operativo $ 20,453.00
Inventario Inicial $ 747,215.00
  + Ventas a Credito $ 3,654,282.00
Disponible CXC $ 4,401,497.00
  -  Inventario Final CXC $ 543,227.00
Total Cuentas Cobradas año 2011$ 3,858,270.00
# de días calendario 365
Valor cobrado día calendario $ 10,570.60
CXC recuperado (2011) $ 3,858,270.00
 + Ventas de Contado $ 1,458,865.00
Total Ingreso (2011) $ 5,317,135.00
N° de dias operativos 250
Ingreso Disponible Día operativo $ 21,268.54
MOVIMIENTOS DE INGRESOS 2011
CUENTAS POR COBRAR
FUENTE: SISMODE CIA LTDA, Investigación Directa2012           
 ELABORADO: Veronica Heredia, Fabricio Jimenez 
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2.13.8   Fuentes y usos año 2011 
Cuadro Nº 25 
 
 
 
 
Análisis: 
Si analizamos la información precedente, vemos que los usos generados en el año 2011 por 
SISMODE Cía. Ltda., son mayores que las fuentes, hecho que corrobora la iliquidez de la 
compañía. 
  
 2.13.9   Calculo de antigüedad CXC año 2011 
Cuadro Nº 26 
 
 
 
 
Análisis: 
De acuerdo a anterior información, tenemos que el promedio de días de antigüedad de las cuentas 
por cobrar, para el año 2011, fue de 45 días, aquí están incluidos cuentas por cobrar de ventas a 
compañías relacionadas ($800,000.00 dólares aproximadamente) que tiene su peso en este periodo 
de antigüedad, toda vez que entre estas compañías sucursales y relacionadas los periodos de cobro-
pago son muy dilatados, es decir superior al cliente normal, que no superan los 40 días de 
antigüedad; de todos modos se tendrá que implementar estrategias para disminuir el número de días 
FUENTES 2011 USOS 2011
Cuentas por cobrar  (-) $ 203,988.00 Bancos (+) $ 14,061.00
Activos Fijos (-) $ 84,869.00 Inventarios (+) $ 326,220.00
Otros Activos (-) $ 221,879.00 Gastos Anticipados (+) $ 118,632.00
Sobregiros Bancarios (+) $ 86,226.00 Otras cuentas por pagar (-) $ 344,611.00
Proveedores por pagar (+) $ 72,462.00 Pasivos Largo Plazo (-) $ 115,664.00
Prestamos por pagar (+) $ 184,662.00
TOTAL $ 854,086.00 TOTAL $ 918,188.00
DISPONIBLE
Cuentas por cobrar $ 4,401,497.00
# de días calendario 365
Valor día Calendario CxC $ 12,058.90
CxC  (Dic/ 2011) $ 543,227.00
Valor día Calendario CxC $ 12,058.00
Total dias de recuperación 45 dias
CALCULO DE ANTIGÜEDAD CXC 2011
FUENTE: SISMODE CIA LTDA, Investigación Directa2012           
 ELABORADO: Veronica Heredia, Fabricio Jimenez 
FUENTE: SISMODE CIA LTDA, Investigación Directa2012           
 ELABORADO: Veronica Heredia, Fabricio Jimenez 
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de antigüedad de las cuentas por cobrar, es necesario señalar que durante el año 2011, ya se mejoró 
este tema, de manera sustancial, frente al año 2010. 
 2.13.10 Desglose de cuenta Inventarios. 
Cuadro Nº 27 
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Análisis: 
De la información procesada tenemos que, la cuenta inventarios, se incrementó sustancialmente 
(aproximadamente en $330,000.00 dólares) del año 2010 al año 2011; pero si vemos 
desagregadamente tenemos que los inventarios crecen en: Materia prima para etiquetas y en 
etiquetas terminadas, agravando la liquidez de la compañía; en cuanto a los demás rubros de los 
inventarios estos comprenden a repuestos en algunos casos de los equipos cuyo volumen de ventas 
contribuyan como resultado final, a generar beneficios negativos para la empresa. 
En la última columna del cuadro analizado se encuentran las observaciones (estrategias) que 
deberán, implementarse, para mejorar las ventas de la empresa a futuro es decir incluir dentro del 
stock de inventarios, equipos y bienes y en otras equipos y repuestos y dar impulso las ventas de 
etiquetas, disminuyendo inventarios. 
 
2.14 DIAGNOSTICO ESTRATEGICO 
 
2.15 Diagnóstico Interno 
 
Es el relevamiento de los factores claves que han condicionado el desempeño pasado y presente, la 
evaluación de dicho desempeño y la identificación de las fortalezas y debilidades que presenta la 
organización en su funcionamiento y operación en relación con la misión. 
 
Comprende aspectos de la organización, propios, como organización, organismos, reglamentos, 
políticas y procedimientos y demás normativas, los recursos humanos de que dispone, la tecnología 
a su alcance, su estructura formal, sus redes de comunicación, su capacidad financiera, etc. 
 
Es válido reiterar que un ambiente participativo e informado, facilita la introducción de cambios 
que, entre otras cosas, deben propiciar una mayor realización personal y profesional de todos los 
implicados. 
 
Se trata de identificar dónde están realmente las ventajas relativas, en un contexto de cambio 
acelerado, en el que la tradición es un valor rescatable, en tanto se le dé espacio a la creatividad. 
¿Qué somos? y ¿En qué estado nos encontramos?  
Son cuestionamientos básicos que permanentemente deben plantearse internamente la institución. 
Clientes: Los principales clientes que una empresa posee son sus clientes internos, denominados 
colaboradores, considerados hoy en día el motor que mueve a las mismas, la fuerza productora, 
conductora de mensajes dentro y fuera y de la misma y principal elemento en todas sus actividades. 
Además del cliente interno, existe un cliente fundamental conocido en otras palabras como 
consumidora final, ósea quien compra o adquiere los bienes o servicios ofertados por una empresa. 
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Agencias reguladoras: Son las entidades que aun no siendo parte de la organización, se encargan de 
regular sus responsabilidades sociales, productivas, ecológicas y ambientales. Se les considera que 
hacen parte de su micro ambiente por la importancia que tienen las mismas en la continuidad de 
una empresa en el mercado, entre algunas tenemos la Asociación del Defensor del Consumidor, o 
la subsecretaria de competitividad. 
Proveedores: Son un elemento indispensable y sin el cual no se lograría poner en marcha a las 
organizaciones. La importancia de tener “contentos” a los proveedores radica en la fidelidad y 
confianza que debe existir entre los mismos y la empresa; ya que gracias a ellos y sus insumos, 
asegura la Organización la constancia y calidad de los productos que salen al mercado. La seriedad 
que esperan los proveedores por parte de las empresas a las cuales ellos brindan sus insumos está 
directamente relacionada con la puntualidad de los pagos. 
Competidores: Por obvias razones este elemento existe dentro el micro ambiente de la empresa. El 
saber competir es no sólo ofrecer productos innovadores y originales, sino mantenerse a través del 
tiempo en el mercado con productos y servicios de calidad, que hagan la diferencia entre la 
competencia y nosotros. Ya que en base a las nuevas tecnologías que existen en la actualidad 
podemos ofrecer una gama de servicios de calidad y que van de acuerdo a las necesidades más 
exigentes de los clientes. 
Cuadro Nº 28 
 
 
2.15.1 Análisis de Actividades por área en la empresa. 
 
Presidente: 
Descripción Específica del Puesto (Funciones y Tareas) 
• Monitoreo de operaciones en Colombia 
FUENTE: SISMODE CIA LTDA, Investigación Directa2012           
 ELABORADO: Veronica Heredia, Fabricio Jimenez 
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• Monitoreo de procesos del sistema de ADEMPIERE 
• Supervisión de operaciones Ecuador 
• Verificar el desarrollo de proyectos de ventas en Colombia 
• Apoyar en la solución de los problemas presentados en los proyectos 
• Verificar la carga de producción de ventas 
• Verificar los potenciales clientes 
• Dar soporte en el desarrollo de productos 
• Verificar cierres contables del Adempiere 
• Revisar las inconsistencias de datos ingresados 
• Verificar la carga de trabajo, en base a resultados y resolución de problemas 
• Dar apoyo al área de ventas  
• Monitorear y analizar las inversiones 
 
Gerente General 
• Revisión de niveles de ventas 
• Revisión de pagos de proveedores 
• Revisar flujo de caja 
• Verificar los departamentos comerciales, planificación y producción 
• Verificar los contratos de Mantenimiento y Producción 
• Realizar negociaciones con clientes y proveedores 
• Verificar la logística el estado en que se encuentran las compras 
• Verificar condiciones especiales de clientes 
• Revisar avance de proyectos especiales 
 
Dirección: 
La Gerencia General es la parte fundamental de la empresa por lo que en ella recae todas las 
decisiones, la encargada del flujo de efectivo, negociaciones con proveedores y clientes estos 
enfocadas en el nivel de ventas y de ingresos que se obtiene, está a su cargo todas las gerencias de 
la empresa. 
 
Gerente Financiero 
• Control de cartera, revisión de saldos, verificación de pagos de clientes y gestión de 
cobros. 
• Realizar la planificación de flujos de caja, verificar la planificación de compromiso de 
pagos con proveedores y programación de pagos normales de la compañía 
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• Revisión y análisis de la contabilidad, problemas específicos de personas, proveedores, 
para despachos de productos 
• Negociación con proveedores y clientes, verificación de compromiso de pagos con 
proveedores, negociación de pagos con clientes, para liberación de cupos de crédito locales 
y en el exterior 
• Revisión de pagos en emisión de cheques y soporte de pagos en general 
• Verificación de cupos de créditos con clientes, revisión y aprobación de cupos de crédito a 
clientes, levantamiento de condiciones de crédito 
• Aprobación de devolución de notas de crédito de clientes y errores de facturas 
• Negociación de divisas y pagos en el exterior, coordinación con comercio exterior, para 
compras de euros, para pagos a proveedores 
• Conciliación de ciertas cuentas contables y revisión de asientos 
• Negociación de bancos para liberación de fondos 
• Elaboración de procesos para entregar créditos 
• Coordinar reuniones con Bancos y CFN 
• Elaboración de presupuestos, y flujos de cajas 
• Revisión final de estados financieros 
• Recopilación de información y documentos para gestión financiera 
• Realizar reuniones de trabajo con el personal del área 
• Realizar reuniones con niveles gerenciales de otras áreas, para resolución de problemas del 
área financiera 
 
Jefe de crédito y cobranzas 
• Revisión de cartera recuperada 
• Coordinación en la gestión de cobranzas con el área de ventas 
• Ingreso y cuadre de cobros para cancelación de facturas 
• Elaboración de notas de crédito y de débito, dependiendo del caso 
• Elaboración de facturas en caso de notas de crédito 
• Coordinación de cobranzas por medio de llamadas telefónicas 
• Entrega de depósito y de cuadres 
 
Jefe de Contabilidad 
• Revisión y análisis de cuentas 
• Controlar informes de cuentas, recopilación de anexo transaccional, llenado de 
formularios, y subida de información 
• Declaración de impuestos, análisis de cuentas, creación de informes y cuadros de entregas 
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• Entrega de balances 
• Coordinación de información contable, verificación de esto de la información 
• Seguimiento de información contable, revisión y análisis de informe entregado 
• Supervisión de subordinados 
• Manejo de seguros y de renovación de pólizas, solicitud y trámite de pólizas. 
 
Asistentes Contables 
• Realizar Análisis de cuentas 
• Desarrollar Conciliaciones Bancarias 
• Ejecutar el ingreso de facturas de proveedores y elaboración de referencias. 
• Ejecutar el pago a proveedores locales e internacionales 
• Realizar transferencias al exterior y salidas de divisas 
• Elaborar liquidaciones de importaciones 
• Comunicarse con proveedores 
• Solicitar claves y chequeras certificadas 
 
Área Financiera. 
A su cargo se encuentra todo el flujo de dinero en la compañía, la organización de pago a 
proveedores tanto locales como del exterior, podemos notar que la programación de las actividades 
no se cumplen satisfactoriamente ya que la programación establecida no es efectuada, por falta de 
flujo de dinero, los tiempos de vencimiento de pago de proveedores  son menores a los tiempos 
establecidos de cobro a los clientes, se presenta un gran desfase en esta área siempre las 
necesidades son mayores que los recursos disponibles, el tema de la relación con los bancos es una 
parte fundamental en esta área actividad que está coordinada exitosamente por lo que la banca 
aunque demande y sea costosa, acude en ayuda a la compañía debido a su historial y potencial en el 
mercado que posee. 
El presupuesto estimado para cada año, no está dando frutos ya que se incurre en gastos en varios 
fuera del mismo, como son transporte no programado, uso de recursos humanos, materia prima  no 
establecido es decir hay mucha improvisación. 
 
Jefe de Logística 
• Control del depósito industrial: Envío de las órdenes de compras, Ingreso de la factura del 
proveedor, realización de las auditorias para presentación en la aduana, seguimiento de 
trámites del depósito ante la aduana, seguimiento de garantías aduaneras. 
• Control de maquila: Envío de las órdenes de compras, ingreso de facturas de proveedores. 
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• Manejo de proveedores: Supervisión de flujos de pago de proveedores del exterior y 
locales, previa coordinación, con gerencia financiera, mantener la información actualizada 
de los proveedores en el sistema, notificar a los proveedores del exterior las facturas que se 
están cancelando para la asignación de pago, manejo de garantías conjuntamente con el 
departamento técnico, de los proveedores del exterior, negociación con los proveedores, 
acuerdos de pagos. 
• Importaciones: Representación a la gerencia general en la aduana para firma de 
documentos, procesamiento de las ordenes de ventas y reabastecimiento de productos 
activos. 
• Exportaciones: Coordinar con la empresa de embarque el cupo de la aerolínea, coordinar la 
solicitud de licencias previas para los productos controlados, realizar la cotización de 
fletes, tanto terrestre como aéreos con las compañías de embarque. 
• Realizar la evaluación de contratos logísticos. 
 
Asistente logística 
• Realizar compras locales: atender requisiciones de producción y las ordenes de ventas para 
comprar localmente, enviar y coordinar las compras con proveedores locales. 
• Ingresar la facturas de cada una de las compras locales 
• Buscar alternativas de proveedores y negociar con el más conveniente los precios de 
compras. 
• Evaluar periódicamente el tiempo de respuesta de proveedores. 
• Cotejar las facturas y órdenes de compras con lo recibido para ingresarla a contabilidad. 
• Seguimiento de órdenes de compras con el proveedor, hasta coordinar el arribo de a la 
bodega de consolidación en Miami, o su despacho directo a Ecuador. 
• Coordinar con la empresa transporte las instrucciones de embarque. 
• Realizar la documentación previa para su presentación en la aduana esto comprende: Nota 
de pedido, aplicación de seguro, facturas, certificado de origen. 
• Revisión del manifiesto, del ingreso de carga en la página de la aduana 
• Cotejar las órdenes de servicio con las facturas de gastos locales. 
• Dar seguimiento a los tramites de importación y exportación con el agente de aduna y 
Courier. 
• Enviar el débito arancelario para el pago de impuestos, y realizar los pagos previos para la 
desaduanización. 
• Coordinar la recepción de la mercadería a la salida de la aduana. 
• Entregar la documentación necesaria a la agencia de carga para      realizar las 
exportaciones. 
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Jefe de Bodega 
• Recepción de mercadería de planta. 
• Recepción de importaciones y compras locales. 
• Generación de guías de remisión para despacho de producto Quito y Guayaquil. 
• Despacho de mercadería de Guayaquil 
• Despacho de mercadería de venta de mostrador. 
• Coordinación de producto con logística. 
• Toma de inventarios de la bodega. 
• Recepción de productos rechazados, e ingreso de mercadería al sistema. 
 
Área Logística 
De todas las actividades a cargo de la gerencia de logística la fundamental es  coordinar y organizar 
la adquisición de insumos para la empresa, sin  dejar a un lado el reabastecimiento a los inventarios 
de la empresa, y a su diferentes bodegas, es importante también la coordinación del medio logístico 
que se utiliza para coordinar las entregas a nuestros clientes del producto, por temas de procesos se 
incurre en gastos de transporte fuera del presupuesto establecido por la Gerencia Financiera.  
 
Adicionalmente se identifica que no se cumplen los procesos correctos de la importación de los 
productos a vender y esto causa que no se cumplan las entregas en las fechas establecidas y 
ofrecidas a nuestros clientes. Esto se debe a que los proveedores se tardan en el despacho de las 
órdenes de compra y la empresa se ve en obligación de buscar otros medios de transporte, es otras 
de las áreas críticas, junto con la financiera y la de ventas.. 
 
 
Gerente Comercial 
• Verificación semanal y diaria del cuerpo de vendedores. 
• Visitar a clientes: Verificar, el potencial de clientes, dar seguimiento al proyecto que se 
tiene iniciado con el cliente, y desarrollar nuevos proyectos con el cliente. 
• Monitoreo de planificación semanal 
• Coordinación con proveedores en cuanto a proyectos especiales. 
• Monitoreo de objetivos de ventas diarias Quito y Guayaquil. 
• Reunión con el cuerpo de ventas 
• Seguimiento de índices de producción y de importación. 
• Planificación anual de ventas, presupuesto de ventas. 
• Control cada 4 meses, cada 2 meses, semanal y diario, del presupuesto de ventas 
• Coordinación de ventas con proveedores. 
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• Elaboración de planes de mercadeo. 
• Segmentación de mercado de ventas. 
• Identificación de nuevos mercados y productos. 
• Dar soporte al departamento de ventas de Colombia. 
• Pago de comisiones. 
• Capacitación a vendedores. 
• Revisión de Inventario. 
• Revisión de cartera de ventas. 
 
Asistente Comercial 
• Elaboración de plan semanal  
• Agenda de Gerencia Comercial 
• Seguimiento de visitas de Cuerpo de Vendedores y de Gerencia Comercial  
• Coordinar citas, con clientes. 
• Verificar avances de proyectos. 
• Verificar órdenes abiertas de Quito, Guayaquil y Atención al Cliente. 
• Verificar saldos abiertos. 
• Reporte semanal de facturación de Quito y Guayaquil. 
• Desarrollo de nuevos productos, lanzamientos y eventos. 
• Atención a clientes claves (Ferrero), en especificaciones técnicas. 
• Licitaciones de vendedores, Quito y Guayaquil. 
• Coordinación de proyectos con Gerencia Comercial. 
• Realizar el ingreso de órdenes y cierre de órdenes. 
• Coordinar y realizar citas con clientes  
• Dar seguimiento a proyectos 
• Coordinar con control de calidad, el producto para entrega al cliente. 
• Elaborar cotizaciones. 
• Dar asesoría y solución a todas las dudas o inconveniente presentados por el cliente. 
• Realizar llamadas de gestión de cobranza 
 
Área Comercial 
En el Área de ventas es evidente los buenos resultados con la coordinación de ventas ya que se 
implementó varios procesos que consistieron, en la aplicación de un sistema CRM ( Customer 
Relationship managment)  que se basa en la relación con el cliente por lo cual se realizó un proceso 
de agendamiento de citas para dar seguimiento y conocer los requerimientos de cada cliente es 
decir este proceso es personalizado para cada uno de ellos, ya que el manejo de nuevos clientes y el 
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seguimiento que se le da a cada uno de ellos es efectivo, la coordinación de citas con nuevos 
clientes es realizada día a día, junto con el departamento de marketing se ha logrado abrir nuevos 
mercados y ocupar un lugar importante ante la competencia, el seguimiento a los grandes proyectos 
es muy importante en las responsabilidades de las áreas. 
Se ha identificado que el cumplimiento de esta área se ve reflejada con la entrega a los clientes y la 
estimación del cumplimento de fechas, esto se genera básicamente en que los productos a 
comercializarse no se encuentran en stock y el cliente debe esperar el tiempo de importación del 
producto. 
 
Gerente de producción 
• Coordinar ordenes de producción 
• Realizar la planificación diaria de producción 
• Coordinar el uso de materiales de la planta de la producción 
• Manejar el control de órdenes de producción. 
• Coordinar horarios de trabajo operarios en los diferentes turnos. 
 
Área de Producción 
La gerencia de producción está a cargo de coordinar  el uso de los  recursos para la producción de 
etiquetas,  y el cumplimiento de las entrega de producción de etiquetas a tiempo, para ello el estima 
el Recurso Humano y Material a ser utilizado por cada orden de compra, pues aquí existe un 
desfase con la materia prima utilizada por los operarios, el mal uso de la materia prima ocasiona un 
gasto muy alto para la empresa ya que no se puede cumplir con el tiempo de producción ya que 
tenemos que reprocesar las ordenes con nuevos insumos; incrementando costos y demoras en la 
atención a los clientes. 
 
Gerente de Recursos Humanos 
• Planificar, coordinar, dirigir y controlar las funciones del Departamento, optimizando la 
utilización periódica de los recursos. 
• Establecer los procedimientos que han de seguirse para asegurar el buen funcionamiento de 
los servicios de información y comunicación dentro los diferentes departamentos de la 
Empresa. 
• Negociar con los proveedores de los diversos servicios comerciales y otros como seguro 
médico, seguro de vida, seguro de accidentes. 
• Distribuir las políticas y procedimientos nuevos o revisados de recursos humanos entre 
todos los empleados y mandos medios a través de boletines, juntas, memorandos y/o 
contacto personal. 
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• Llevar a cabo la contratación de personal en base a las necesidades que presente la 
organización. 
• Aplicar las medidas disciplinarias vigentes en la Empresa y velar porque se cumplan las 
normas de personal 
• Colaborar con el Departamento de Seguridad Industrial para la verificación de medidas 
adecuadas que resguarden la integridad de los trabajadores. 
• Coordinar beneficios de la empresa en relación con seguro médico, tarjeta Supermaxi, 
telefonía celular. 
• Gestionar reclamos, aplicaciones, pagos, referentes a los beneficios mencionados. 
• Realizar en control del ingreso a nómina. 
• Elaborar los roles de pago quincenales y mensuales. 
• Elaborar ordenes de servicio en el ADEMPIERE 
• Realizar la entrega de informes de impuesto a la renta y roles. 
• Elaboración de contratos. 
• Realizar el control de vacaciones. 
• Hacer el ingreso de la nómina en el Cash Management. 
• Realizar liquidación de finiquitos 
• Hacer la implementación de uniformes. 
• Realizar la inducción al personal nuevo. 
• Hacer la elaboración de políticas internas. 
• Coordinar con asesores externos. 
 
Área de Recursos Humanos. 
 
EL Área de RRHH se encarga básicamente de generar un ambiente de trabajo estable el cual genera 
un beneficio para el empleado y la compañía generando un crecimiento personal para cada uno de 
los trabajadores de la misma, y esta relación se basa principalmente en, relaciones de 
compañerismo, capacitación permanente de nuevas tecnologías y sus tendencias hacia un nuevo 
mundo innovador. Es una de las áreas más importantes de la empresa ya que en esta área se 
mantiene la buena relación del empleado y el empleador, generando una satisfactoria relación 
laboral 
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2.16 Diagnóstico Externo 
 
Se refiere a la identificación de los factores exógenos, a los factores externos de la organización, 
que condicionan su desempeño, tanto en sus aspectos positivos (oportunidades), como negativos 
(amenazas). 
La evolución económica del país, su crecimiento y desarrollo, las relaciones internacionales, los 
tratados de comercio. 
Los cambios demográficos y culturales que alteran los niveles de demanda. 
El desarrollo tecnológico y los avances científicos que la organización debería conocer y 
eventualmente adoptar. 
El riesgo de factores naturales (clima, terremotos, inundaciones, sequía). 
Aspectos políticos y legales, etc. 
 
Permite identificar amenazas y oportunidades que el ambiente externo genera para el 
funcionamiento y operación de la organización. Es preciso entender que estas externalidades no son 
estáticas ni definitivas unas son coyunturales y otras son estructurales. 
 
Esta revisión y reflexión de todo lo que está dentro de las fronteras de la organización, debe cubrir: 
Niveles:  Estratégico, Táctico, Operativo. 
Funciones:  Comercial, Producción, Finanzas, Recursos Humanos. 
Procesos:  Liderazgo, Motivación, Conflictos, Toma de Decisiones, Comunicación, etc. 
Sistemas:  Información, Incentivos, Control de Gestión, Remuneraciones, etc. 
Macro ambiente: 
Variables económicas: Relacionadas con la parte económica de un país y la manera que esta 
influye en los costos de producción, obtención de insumos, pagos a proveedores y colaboradores. 
Variables tecnológicas: Relacionada con los adelantos en cuestión de tecnología que le sirven de 
provecho a las organizaciones en cuanto al tiempo dedicado en la producción de sus productos y la 
rapidez con la que pueden ser realizadas las actividades administrativas de la misma sin perder de 
vista el mercado, donde los cambios, los diseños, las innovaciones y la creatividad juegan un rol 
importante. 
Variables políticas: Relacionadas con las políticas de Estado, paros, manifestaciones y otras 
actividades que influyen de manera directa o indirecta en una organización. 
Variables culturales: Relacionadas no solo con las actividades culturales de una región, ciudad o 
país, sino con la cultura organizacional que se comparte entre colaboradores de una empresa. 
Variables ecológicas: Relacionadas con las políticas ecológicas que deben poseer las empresas 
grandes y pequeñas hoy en día, lo que se le denomina también responsabilidad ecológica. 
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Variables legales: Relacionadas con las leyes laborales que rigen toda empresa legalmente 
constituida. 
Variables sociales: Relacionadas con los aspectos sociales que rodean toda sociedad, y que por 
ende involucran a las organizaciones de hoy en día. En este aspecto tiene gran relevancia lo que se 
conoce como responsabilidad social. Dicho elemento tiene la capacidad de concientizar a los 
propietarios de las organizaciones de que poseen un deber u obligación con la sociedad a la que 
proporcionan sus productos, y velar por la seguridad de los seres humanos que rodean sus plantas, 
o fábricas y minimizar el posible daño que les pueda causar 
Cuadro Nº 29 
 
 
 
 
 
 
 
 
2.16.1 Análisis Estructural  
 Elementos del Macro y Micro ambiente de una Organización 
Siendo la organización centro de un todo, existe alrededor de ella un macro y un micro ambiente 
constituido por diversos elementos que de manera directa o indirecta inciden en el buen 
funcionamiento del sistema creado en una empresa. 
2.16.2 Micro ambiente: 
EL MACROAMBIENTE Y MICROAMBIENTE DE LAS EMPRESAS 
En el ambiente de la mercadotecnia existen dos niveles de fuerzas externas. De un lado tenemos los 
factores macro, llamados así porque afectan a todas las organizaciones y un cambio en uno de ellos 
OPORTUNIDADES Y AMENAZAS 
FUENTE: SISMODE CIA LTDA, Investigación Directa2012           
 ELABORADO: Veronica Heredia, Fabricio Jimenez 
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ocasionará cambios en uno o más de los otros; generalmente estas fuerzas no pueden controlarse 
por los directivos de las organizaciones. Por el otro lado tenemos los factores micro, llamados así 
porque afectan a una empresa en particular y, a pesar de que generalmente no son controlables, se 
puede influir en ellos, de alguna manera. 
Debido a que el medio ambiente de operación de la empresa se vuelve cada vez más complejo, los 
gerentes deben planear por anticipado el cambio. Los cambios acelerados pueden hacer que las 
estrategias triunfadoras de ayer de algunas organizaciones, hoy resulten obsoletas. Actualmente las 
empresas luchan con el crecimiento de la mercadotecnia no solamente lucrativa, la creciente 
competencia global, una economía mundial articulada, el llamado a una mayor responsabilidad 
social, y un sinnúmero de otros retos económicos, políticos y sociales; desafíos que también 
ofrecen oportunidades de comercialización. Cualquier cambio ambiental es una consideración 
importante al tomar decisiones de mercadotecnia. Aunque los gerentes poco pueden hacer para 
modificar la mayoría de los factores en el entorno, si pueden identificar las áreas que deben 
observar con el fin de hacer un planeamiento estratégico. Las variables ambientales que tienen 
importancia estratégica para los especialistas en mercadotecnia de cualquier empresa básicamente 
son: 
El factor demográfico, las condiciones económicas, la competencia, los factores socioculturales, los 
factores políticos y legales así como la tecnología. 
A continuación se presenta una descripción de cada una de las variables arriba mencionadas y de 
algunos factores importantes que deben ser tomados en cuenta para la elaboración del plan 
estratégico de mercadotecnia de una empresa. 
2.16.3 FACTORES DEL MACROAMBIENTE 
Demografía 
La demografía es el estudio estadístico de la población humana y su distribución. El análisis de esta 
variable es fundamental para la mercadotecnia porque son personas quienes conforman el mercado. 
Además, es imprescindible el estudio del crecimiento de la población con respecto a la 
conformación geográfica del lugar donde se asienta ésta. El ambiente demográfico revela una era 
de estructura versátil, un variado perfil de la familia, desplazamientos geográficos de los habitantes, 
a la vez de una población cada vez mejor preparada y una creciente diversidad cultural, étnica y 
racial, sólo por mencionar algunos aspectos. 
Para identificar y describir el mercado meta al cual se dirigirán los productos o servicios de una 
organización, se hace necesario el estudio y análisis de diferentes aspectos de la población, entre 
otros: tamaño; densidad; ubicación y distribución; edad y sexo; grupos étnicos, empleo y 
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desempleo; estado civil; número de hijos; escolaridad, tipo de vivienda; migración, índices de 
natalidad y mortandad; etapa del ciclo de vida familiar; distribución del ingreso; clase social; 
religión; escolaridad o nivel educativo, entre otros. Los cambios demográficos dan origen a nuevos 
mercados y eliminan otros. 
Las variaciones en algunas características demográficas como los niveles de edad, la distribución 
geográfica, las tasas de nacimiento y crecimiento de la población, son de particular importancia 
para los especialistas en mercadeo de bienes de consumo, puesto que las transformaciones en las 
características de la población frecuentemente producen cambios en el número de consumidores 
con ciertas necesidades. 
Condiciones económicas 
Las condiciones económicas son de fundamental importancia para el planeamiento estratégico dado 
que inciden no sólo en el tamaño y atractivo de los mercados que la empresa atiende, sino en la 
capacidad de ésta para atenderlos rentablemente. Es posible que éstas limiten el nivel de recursos 
que las empresas pueden usar para intentar satisfacer la demanda. La escasez de materias primas, 
los costos de la energía y los del crédito pueden imponer importantes limitaciones en la capacidad 
de una empresa para desarrollar nuevos productos, para mantener inventarios o para invertir en 
instalaciones para nueva producción. 
Las personas no constituyen por sí mismas un mercado; es preciso que dispongan de dinero para 
gastarlo y estén dispuestas a hacerlo. Por lo tanto, es esencial que las empresas observen el 
ambiente económico y traten de identificar las probables direcciones de la inflación, las tasas de 
interés, el crecimiento económico, los costos y la disponibilidad de las materias primas; los 
patrones cambiantes en la forma de gastar del consumidor entre la gran variedad de factores que 
afectan el poder adquisitivo del consumidor y sus patrones de gastos, debido a que los 
consumidores en diferentes niveles de ingresos tienen también patrones de gasto y preferencias 
diversas. 
Competencia 
En términos generales se puede decir que la competencia es la capacidad que tiene una empresa 
para mantenerse y sobresalir en el mercado. En la actualidad no basta con comprender a los 
clientes. La época actual de caracteriza por una intensa competencia, tanto al interior como al 
exterior del país. Muchas economías nacionales están desregularizando y apoyando a las fuerzas 
del mercado para las que operan. Las empresas multinacionales se desplazan, vertiginosamente, 
hacia nuevos mercados y practican la mercadotecnia global. Lo anterior ha resultado en que las 
empresas no tienen otra opción que fomentar la competitividad, poniendo cada vez más atención 
tanto a sus competidores como a los consumidores meta. 
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Esto explica los términos “guerra de mercados”, “sistema de inteligencia competitiva” y otros 
similares. No obstante, no todas las empresas están invirtiendo lo suficiente para poder monitorear 
a sus competidores por el costo que esto implica. Algunas empresas creen conocerlos simplemente 
porque compiten con ellos, sin ver la necesidad de contar con un sistema formal de inteligencia 
competitiva. Otras creen que nunca podrán conocer lo suficiente a sus competidores, por lo que 
dejan de preocuparse. Sin embargo, las empresas con sensibilidad, diseñan y emplean sistemas para 
obtener información continua de sus competidores. 
Factores socioculturales 
El entorno cultural está compuesto por instituciones y otros elementos que afectan los valores, las 
percepciones, las preferencias y los comportamientos básicos de la sociedad. Las personas, al 
crecer en una sociedad dada, la cual conforma sus valores y creencias fundamentales, absorben una 
visión del mundo que define sus relaciones con los demás y consigo mismas. 
Los individuos, los grupos y la sociedad como un todo cambian constantemente en función de lo 
que consideran formas deseables y aceptables de vida y de comportamiento. Tales modificaciones 
pueden incidir profundamente en las actitudes de los individuos hacia los productos y hacia las 
actividades de mercadeo. Es importante que los gerentes de mercadotecnia puedan comprender y 
predecir los cambios en los valores individuales y sociales que pueden ser considerados 
fundamentales por los grupos de consumidores y cómo estos repercuten en las actividades de 
mercadotecnia de las empresas. 
Las personas en una sociedad determinada tienen creencias y valores profundamente arraigadas; 
hay creencias y valores fundamentales que se transmiten de padres a hijos y son reforzados por las 
escuelas, las iglesias, los negocios y el gobierno. En cambio, creencias y valores secundarios 
presentan mayores posibilidades de cambio. Es importante que los ejecutivos en mercadotecnia los 
conozcan, ya que pueden influir en los valores secundarios, pero tienen muy poco dominio sobre 
los valores fundamentales. 
En la corriente globalizante de la economía, de la cual no podemos aislarnos, se nos presentan 
algunos cambios en las variables socioculturales que afectan significativamente la mercadotecnia, y 
sus tendencias son, a saber: la última década se ha caracterizado por hacer más hincapié en la 
calidad de vida que en la cantidad de bienes que consumimos. Aunque en lo inmediato buscamos el 
valor, la calidad y la seguridad de los productos, nuestra preocupación real va más allá, 
extendiéndose al ambiente físico. Preocupa la contaminación del aire, del agua, los huecos en la 
capa de ozono, la lluvia ácida, la eliminación de los desperdicios sólidos, la destrucción de selvas 
tropicales y de otros recursos naturales. Día con día nos sensibilizamos más acerca de nuestro 
entorno ecológico y tratamos de cuidar nuestro hábitat, modificando los patrones de consumo. 
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Factores políticos y legales 
El ambiente político se compone por un conjunto interactuante de leyes, dependencias del 
gobierno, y grupos de presión que influyen y limitan tanto las actividades de las organizaciones 
como las de los individuos en la sociedad. La existencia de leyes y regulaciones cumple al menos 
tres propósitos: fomentar la competencia, protegiendo a las empresas unas de otras; asegurar 
mercados justos para los bienes y servicios, resguardando a los consumidores; y, salvaguardando 
los intereses de la sociedad como un todo, y a otras empresas de negocios contra las prácticas poco 
éticas que perjudican a los consumidores individuales y a la sociedad. 
El gobierno desarrolla una política pública para guiar el comercio y establece un conjunto de leyes 
y regulaciones que limitan los negocios en beneficio de la sociedad, para asegurarse que las 
empresas asuman la responsabilidad de los costos sociales de sus actos. Así, los gerentes de 
mercadotecnia tratan permanentemente de ajustarse a la legislación del país, tarea que resulta un 
poco difícil debido a las diferentes interpretaciones que hacen los tribunales, la vaguedad de las 
leyes y, sobre todo, al gran número de éstas. 
Tecnología 
Uno de los factores más sobresalientes que actualmente determinan el destino de las empresas en 
Ecuador es, sin duda, la tecnología. El entorno de las organizaciones presenta día con día nuevas 
tecnologías que remplazan las anteriores; a la vez que crean nuevos mercados y oportunidades de 
comercialización. Los cambios en la tecnología pueden afectar seriamente las clases de productos 
disponibles en una industria y las clases de procesos empleados para producir esos productos. En 
ambos casos, el efecto sobre la estrategia de mercadeo puede ser enorme. La tecnología puede 
afectar los valores y estilos de vida del consumidor. Como ejemplo tenemos el aumento 
extraordinario en el número de mujeres que trabajan que ha sido atribuido parcialmente a los 
avances tecnológicos, tales como los instrumentos que economizan tiempo y mano de obra y los 
nuevos productos de comidas rápidas. 
Cuando los productos de una empresa se encuentran en su ciclo de vida en la etapa de madurez, las 
empresas sobreviven, en gran medida, diferenciando sus productos de los de los competidores, y 
esto lo logran sólo con innovaciones y tecnología de vanguardia. Al hablar de tecnología nos 
referimos al uso de técnicas que involucran la aplicación de nuevos avances de la ciencia pura, es 
decir, el conocimiento científico del medio ambiente del hombre y sus propiedades, lo cual requiere 
de la inversión de grandes cantidades de capital. Sin embargo, aún las empresas que ostentan un 
liderazgo tecnológico no pueden ignorar la posibilidad del cambio tecnológico ni suponer que no se 
pueda copiar una ventaja tecnológica. A manera de ejemplo tenemos el caso de las industrias de 
alta tecnología, como la de semiconductores, donde es práctica común que los competidores copien 
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una nueva tecnología. Empleando técnicas alternas de ingeniería, se puede superar una ventaja 
tecnológica de la competencia en unos pocos meses y a un mínimo costo de desarrollo con relación 
al costo original. Podemos analizar el crecimiento o desarrollo tecnológico desde dos puntos de 
vista: el de sus efectos y el de los factores de producción. Desde el punto de vista de sus efectos, 
podemos distinguir dos tipos de crecimiento o desarrollo tecnológico: el que resulta de la creación 
de nuevos productos y el que se manifiesta en una mayor calidad de los productos. Mientras que 
desde el punto de vista de los factores de la producción, el crecimiento o desarrollo de la tecnología 
se manifiesta en tres formas principales: en la creación de una nueva planta física o de un nuevo 
proceso; en la mejoría de la capacidad y de la productividad del trabajo humano, que incluye un 
mejor adiestramiento del obrero, el técnico o el profesional, y una más eficiente preparación de los 
cuadros directivos. Y en el nivel más alto de educación general de la población, que proporciona el 
marco para la acción eficiente de los factores que directamente interviene en la producción. 
En nuestro país la mayoría de las empresas son pequeñas y medianas y, si bien es cierto que en 
buena parte de ellas se cuenta con el conocimiento y la experiencia de su propio oficio, también lo 
es que en un alto y considerable porcentaje, tanto de los procesos tecnológicos de fabricación como 
los de tratamiento de materias primas y materiales, resultan obsoletos o bien son inadecuados. 
Otra situación que se enfrenta en Ecuador es el reducido presupuesto que se dedica a la 
investigación y desarrollo. La suma total de gastos en este rubro se suele expresar como un 
porcentaje del Producto Nacional Bruto (PNB) o del ingreso nacional per cápita, a fin de establecer 
un índice de comparabilidad de esfuerzos nacionales. 
La nueva tecnología crea nuevos mercados y oportunidades. Los especialistas en mercadotecnia 
necesitan comprender el ambiente tecnológico cambiante y las formas en las cuales las tecnologías 
pueden servir a las necesidades humanas; colaborar muy de cerca con el personal de investigación 
y desarrollo para fomentar una investigación más orientada al mercado; estar alertas a todo aspecto 
negativo posible en una innovación que puedan causar daño a los consumidores o provocar un 
rechazo, por lo que deberán analizar sistemáticamente algunas de las tendencias en la tecnología; 
entre otras: el ritmo rápido del cambio tecnológico, los presupuestos dedicados a la investigación y 
desarrollo, la concentración en pequeñas mejoras, las crecientes regulaciones, y los efectos 
negativos de las innovaciones tecnológicas. 
 
2.17 RESUMEN DE DIAGNOSTICO  
Una vez realizado los análisis y diagnósticos a manera de resumen a nuestro criterio presentamos 
las causas y sus efectos que se han detectado en la compañía SISMODE Cía. Ltda. 
 
 
83 
 
2.17.1 CAUSAS 
1. No existen manuales ni procedimientos por escrito. 
2. No existe una planificación formal. 
3. No se elaboran o no se cumplen los presupuestos. 
4. No hay políticas definidas tanto para gestión ventas – procesos. 
5. No existen definidos los objetivos. 
6. No se aprovechan oportunidades del mercado. 
7. No hay procedimientos de gestión claros. 
8. Se entremezclan actividades y recursos con compañías relacionales y sucursales. 
9. Existe liderazgo en el mercado pero es mal aprovechado. 
10. Los reportes y controles, son discrecionales de la gerencia. 
11. Los registros y controles son ambiguos y a destiempo. 
12. No hay problemas de demanda los volúmenes de ventas son superiores al punto de 
equilibrio pero se puede crecer más. 
13. El margen de contribución que entregan los bienes son aceptables.  
14. Se improvisan procesos de compras de producción y de ventas, ocasionando gastos, 
innecesarios, si se aplicara alguna planificación, estas deficiencias se superarían. 
15.  No existe liquidez, todo se improvisa, no hay suficiente capital de trabajo fresco. 
16. El mercado es difícil, además de diluir actividades con compañías relacionadas, lo que 
genera desconcierto en el mercado. 
17. No se difunden o no existen políticas de ventas, paralelamente, a las ventas se da 
preferencia a las sucursales o compañías relacionadas y a crédito; Se alquilan equipos 
generando resultados que se esconden y se diluyen, en los precios de intercambio con las 
compañías relacionadas. 
18. Los procesos de importación (más de 25 tramites por mes) son discrecionales, no se 
aplican normas, están en función de las necesidades y circunstancias del día a día. 
19. Los procesos de elaboración de etiquetas son improvisados generando costos altos, por uso 
de mano de obra, sin planificación además de generar desperdicios y re procesos. 
20. Se improvisan procesos de producción de etiquetas, y estos se quedan en stock más de tres 
meses, generando altos costos y presionando la iliquidez de la compañía. 
21. No existe ningún stock de equipos; si los hay, prefieren alquilarlos para cumplir un pedido, 
realizan trámites de importación relámpagos, generando altos costos, no hay políticas de 
ventas claras. 
22. Únicamente existe en stock repuestos de los equipos, sobre todo de los que no aportan 
mayor beneficio a la compañía y existe muy poco stock de los que si aportan beneficios 
sustanciales a la compañía. 
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23. La iliquidez es agobiante, pues tiene una disponibilidad para cubrir máximo el día, si se 
presupuestan necesidades adicionales, no hay como cubrirlos y hay que recurrir a 
sobregiros bancarios. 
24. Se apalancan en créditos de proveedores, de sobregiros y créditos bancarios en las 
provisiones altas de beneficios sociales, no cubiertos, en depreciaciones, amortizaciones y 
reservas para jubilaciones patronales, que si se presentarían como exigencias inmediatas no 
se las podría cumplir. 
25. Utilizan mucho las transacciones con compañías relacionadas y sucursales para esconder 
información y resultados. 
26. Al trabajar con el sector externo (100% importación de equipos y 60% importación de 
materia prima) para elaborar etiquetas, tiene mucho riesgo, por la volatilidad de los 
mercados, las variaciones de precios y la alta incertidumbre local, sobre todo en materias 
tributarias lo que ocasiona que se realicen infinidad de tramites de importación de bajos 
monto, pero que ocasionen gastos y costos incrementales. 
27. Las obligaciones en su mayoría son a corto plazo y con tasas alrededor del 12% de interés. 
 
2.17.2 EFECTOS 
1. No hay coherencia ni articulación en la gestión de la empresa. 
2. No están definidos objetivos ni metas para la empresa. 
3. No hay estrategias definidas, ni conocidas por sus integrantes ni aplicadas. 
4. No existen planes objetivos ni de gestión. 
5. No existen políticas definidas ni difundidas. 
6. No existe evaluación alguna de gestión, solo se vive el día a día. 
7. Los procesos de adquisición y producción son discrecionales. 
8. Las políticas, sean de alquiler o venta, son discrecionales de la gerencia. 
9. Los sistemas de control son débiles e incompletos. 
10. Los reportes son incompletos y a destiempo. 
11. No se aprovecha el liderazgo del mercado que tiene la empresa, por la antigüedad y 
tamaño. 
12. La gestión, generó resultados negativos, al mezclar gestiones e intereses diversos, tanto de 
la matriz, sucursales y compañías relacionadas. 
13. No se elaboran presupuestos ni flujos de caja y si alguna vez lo intentan, no lo respetan. 
14. Las obligaciones de la empresa son de cumplimiento diario lo que ocasiona que existan 
todos los días presiones por la iliquidez, obligando que para cumplir parcialmente se 
recurra a compromisos a corto plazo y caras. 
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15. Para atender pedidos de los clientes, se realizan diariamente trámites de importación por 
bajos montos y costos superiores a los normales, si se aplicara algún sistema de 
planificación esto se superaría. 
16. En resumen la empresa tiene mercado, es líder, puede crecer más, pero debe organizarse y 
mejorar su gestión administrativa, operativa y de mercadeo. 
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CAPITULO III 
 
3.1 IDENTIFICACION DE PROBLEMAS FINANCIEROS 
3.1.1 Identificación de problemas 
Como parte de una buena herramienta que una empresa debe poseer para transformarse en una 
entidad competitiva es la planificación estratégica porque a través de ella se puede determinar 
claramente a dónde quiere ir de tal manera que partiendo de donde se encuentra puede fijar los 
rumbos necesarios para lograr su misión. 
El mercado de la codificación, y de la impresión de etiquetas ha aumentado notablemente en los 
últimos años ya que es una parte fundamental en el mercado industrial y comercial ecuatoriano 
pues facilita de alguna manera la captación, codificación y procesamiento de la información básica 
para la empresa, entes de control y para el cliente, razones por las que SISMODE CIA LTDA  ha 
tenido un aumento creciente del consumó de sus productos,  por esto se ha buscado fuentes de 
capital que permitan aprovechar la demanda del mercado y tener un stock en inventario para 
cuando el mercado así lo requiera. 
Frente a esta condición, y con posibilidades reales de aumentar su presencia en un mercado en 
desarrollo potencial, se hace menester que la entidad desarrolle estrategias de Marketing que 
permitan aprovechar las oportunidades que brinda el mercado y potenciar las fortalezas existentes 
en el entorno económico actual (nuestro país se basa en el “comercio” actividad que representa más 
del 50% del PIB). 
Para proponer estrategias que se puedan acoplar a la empresa SISMODE CIA LTDA se tendrá que 
analizar los elementos generales sobre la planificación estratégica como marco general de la 
planificación comercial y nuevas prácticas de recuperación de cartera y de cobro a sus clientes que 
debe necesariamente implementarse dentro de la organización  
Es importante analizar dentro de la empresa el tiempo de recuperación de la cartera vencida ya que 
esta es mayor a la cartera que tenemos con nuestros proveedores,(apalancamiento) el tiempo de 
pago de nuestras cuentas por pagar es menor a nuestras cuentas por cobrar, por lo que el 
apalancamiento operativo de la empresa es negativo. 
1. El tiempo de pago de nuestra cartera con proveedores no considera el tiempo que demora 
en la importación de los equipos, en la venta, pero sobre todo en el tiempo de la 
recuperación de la cartera y esto afecta nuestro flujo de caja complicando la liquidez y 
ocasionando demora en el pago a proveedores locales y del exterior. 
2. Las cuentas por cobrar son elevadas por lo que se debe mejorar su gestión de cobro. 
3. Las políticas de crédito que se maneja con los clientes, causa un gran efecto en el flujo de 
la empresa ya que no se logra cobrar en el tiempo establecido. 
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4. Los gastos incurridos en transporte y movilización es alto, por lo cual se genera un 
consumo excesivo de este medio. Sobre todo al uso de transporte aéreo  
5. Los gastos administrativos, generan un efecto importante ya que el pago de sueldos a 
trabajadores no se mantiene constante y se realizan diferentes a escalas de sueldos, en las 
mismas áreas. 
6. Las Funciones  y las responsabilidades no se encuentran definidas 
7. No se presupuesta los valores a incurrir en el mes, y cubrir todos los pendientes.(No hay un 
estado de flujo de caja) 
8. Los registros contables no suelen tener la eficiencia adecuada para los análisis y los 
Balances ocasionalmente están mal estructurados 
9. La cultura empresarial es deficiente. 
10. Los ingresos continuamente son limitados frente a las necesidades, existe una falta de flujo 
de efectivo para cubrir las obligaciones. 
11. La administración empírica es un factor que se debe mejorar. 
12. Falta de sostenibilidad Económica. 
13. Lento crecimiento empresarial. 
14. Baja rentabilidad. 
15. Incumplimiento de obligaciones con terceros. 
16. Iliquidez Financiera. 
17. Stock limitado (inexistencia permanente) 
18. Desfase en la provisión de materia prima para elaborar etiquetas (No existe programación) 
19. Reproceso de órdenes de producción. 
En base a lo analizado y diagnosticado hemos diseñado el siguiente árbol de problemas, en el cual 
está identificada área por área donde surgen los problemas, la falta de flujo de efectivo que es el 
principal problema en la compañía, la iliquidez financiera causa retrasos en todas las áreas de la 
empresa, dificultando su gestión y desaprovechando oportunidades vitales para la compañía. 
3.2   ARBOL DE PROBLEMAS 
El árbol de problemas es considerado como un diagrama de flujo que ofrece “una visión general e 
integrada de los principales problemas de la situación en cuestión, con relaciones de causa y efecto 
establecidas entre ellos.”  9 
Los principales problemas identificados son los siguientes: 
 
 
                                                          
9
 Medina, Héctor. (2009). Diseño de proyectos de inversión con el enfoque de marco lógico. IICA. Costa 
Rica. Pág. 9. 
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Cuadro Nº 30 
 
 
 
 
3.3 PRIORIZACIÓN DE PROBLEMAS 
Para la priorización de los problemas detectados anteriormente, se utilizará la matriz de análisis 
estructural o de impacto cruzado. 
Se considera al análisis estructural como una técnica que permite valorar y priorizar los diferentes 
aspectos de un problema en general, es un análisis de tipo cualitativo, que permiten delimitar, 
asociar y valorar factores que componen la situación problema y su análisis permite clasificar estos 
factores en cuatro categorías operativas, cada una determina el grado de prioridad de cada 
problema identificado. 
FUENTE: SISMODE CIA LTDA, Investigación Directa2012           
 ELABORADO: Veronica Heredia, Fabricio Jimenez 
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Los aspectos que intervienen en la interacción de las variables son: la motricidad considerada como 
la capacidad de una variable o problema para influenciar en las demás (causa) y la dependencia es 
la capacidad de una variable o problema para dejarse influenciar por otras (efectos).10 
A continuación se muestra la matriz de priorización de problemas de un sistema de gestión 
financiera ineficiente, que ocasiona la poca sostenibilidad que la empresa SISMODE Cía. Ltda. 
Mantiene: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                          
10
 Universidad de Antioquia. Instrumentos y herramientas para la priorización de problemas en el diseño y 
gestión de proyectos. Obtenido el  26-10-2012. Desde: http://es.scribd.com/doc/7227934/Herramientas-
de-Priorizacion.Pág. 6-7. 
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3.3.1 Tabla. Priorización de problemas 
Cuadro Nº 31 
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 3.3.2   GRAFICO PRIORIZACIÓN DE PROBLEMAS 
Gráfico Nº 15 
 
 
 
El gráfico anterior muestra la ubicación de los problemas en cada uno de los cuadrantes para 
determinar su grado de prioridad, los cuatro cuadrantes son11 : 
Zona de Poder: Se considera que los problemas ubicados dentro de este cuadrante, son muy 
influyentes sobre los otros poco dependientes de los demás. Cualquier cambio que se realice sobre 
los mismos repercutirá directamente sobre el problema general. Son los problemas a los que se 
debe dar mayor prioridad y se han determinado los siguientes: 
• Funciones y responsabilidades no definidas. 
• Falta de políticas claras de crédito o imprecisas. 
• Lenta recuperación de cartera. 
                                                          
11
 Ibídem. Page. 9-10. 
 
FUENTE: SISMODE CIA LTDA, Investigación Directa2012           
 ELABORADO: Veronica Heredia, Fabricio Jimenez 
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• Administración empírica. 
• Cuentas por cobrar muy elevadas. 
Zona de conflicto: El cuadrante considera que los problemas ubicados en el mismo, ejercen una 
fuerte influencia sobre los demás, pero que también muestran que son influenciadas por otros 
problemas. Los problemas que tiene una segunda prioridad son los siguientes:  
• Ingresos limitados. 
• Falta de efectivo. 
• Falta de sostenibilidad económica. 
• Lento crecimiento empresarial. 
• Baja rentabilidad. 
• liquidez financiera. 
• Re procesos 
• No existencia suficiente y oportuna de stock (Materia prima) y equipos. 
Zona de problemas autónomos: Los problemas ubicados en este cuadrante se consideran como 
independientes, es decir, que tienen poca relación con el problema general, refleja influencias 
externas al problema analizado. La prioridad para estos problemas disminuye, se pueden mencionar 
los siguientes: 
• Carencia de presupuestos 
• Registros contables deficientes 
• Cultura empresarial deficiente 
• Balances mal estructurados 
Zona de salida: Los problemas que se ubican dentro de esta zona son considerados como 
efectos mas no como causas, por lo cual no es necesaria su intervención directa, dado que 
obedece a otras causas a las que se debe presentar mayor interés. El problema detectado es: 
Incumplimiento de obligaciones con terceros. 
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3.4 ANALISIS FODA 
CONCEPTO DEL FODA 
La sigla FODA, es un acróstico de Fortalezas (factores críticos positivos con los que se cuenta), 
Oportunidades, (aspectos positivos que podemos aprovechar utilizando nuestras fortalezas), 
Debilidades, (factores críticos negativos que se deben eliminar o reducir) y Amenazas, (aspectos 
negativos externos que podrían obstaculizar el logro de nuestros objetivos). 
La matriz FODA es una herramienta de análisis que puede ser aplicada a cualquier situación, 
individuo, producto, empresa, etc., que esté actuando como objeto de estudio en un momento 
determinado del tiempo. 
Es como si se tomara una “radiografía” de una situación puntual de lo particular que se esté 
estudiando. Las variables analizadas y lo que ellas representan en la matriz son particulares de ese 
momento. Luego de analizarlas, se deberán tomar decisiones estratégicas acordes con los objetivos 
y políticas formulados, para mejorar la situación actual en el futuro. 
En general, diremos que la matriz FODA es el nexo que nos permite pasar del análisis de los 
ambientes interno y externo de la empresa hacia la formulación y selección de estrategias a seguir 
en el mercado. 
El objetivo primario del análisis FODA consiste en obtener conclusiones sobre la forma en que el 
objeto estudiado será capaz de afrontar los cambios y las turbulencias en el contexto, 
(oportunidades y amenazas) a partir de sus fortalezas y debilidades internas. 
Ese constituye el primer paso esencial para realizar un correcto análisis FODA. Cumplido el 
mismo, el siguiente consiste en determinar las estrategias a seguir. 
Para comenzar un análisis FODA se debe hacer una distinción crucial entre las cuatro variables por 
separado y determinar qué elementos corresponden a cada una. 
Tanto las fortalezas como las debilidades son internas de la organización, por lo que es posible 
actuar directamente sobre ellas. En cambio las oportunidades y las amenazas son externas, y solo se 
puede tener injerencia sobre las ellas modificando los aspectos internos. 
Fortalezas: son las capacidades especiales con que cuenta la empresa, y que le permite tener una 
posición privilegiada frente a la competencia. Recursos que se controlan, capacidades y habilidades 
que se poseen, y actividades que se desarrollan positivamente. 
Oportunidades: son aquellos factores que resultan positivos, favorables, explotables, que se deben 
descubrir en el entorno en el que actúa la empresa, y que permiten obtener ventajas competitivas. 
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Debilidades: son aquellos factores que provocan una posición desfavorable frente a la competencia, 
recursos de los que se carece, habilidades que no se poseen, actividades que no se desarrollan 
positivamente, etc. 
Amenazas: son aquellas situaciones que provienen del entorno y que pueden llegar a atentar incluso 
contra la permanencia de la organización. 
La parte más importante de este análisis es la evaluación de los puntos fuertes y débiles, las 
oportunidades y las amenazas, así como la obtención de conclusiones acerca del atractivo de la 
situación del objeto de estudio y la necesidad de emprender una acción en particular.  
En síntesis: 
• Las fortalezas deben utilizarse 
• Las oportunidades deben aprovecharse 
• Las debilidades deben eliminarse y 
• Las amenazas deben sortearse 
Cuadro Nº 32 
 
Cuadro Nº 33 
 
FACTORES INTERNOS FACTORES EXTERNOS
Controlables No Controlables
FORTALEZAS OPORTUNIDADES 
(+)
 
(+)
DEBILIDADES AMENAZAS
(-) (-)
MATRIZ FODA
FACTORES INTERNOS VALOR FACTORES EXTERNOS VALOR
Alto 5--4 Alto 5--4
Medio 3--2 Medio 3--2
Bajo 1 Bajo 1
Alto 5--4 Alto 5--4
Medio 3--2 Medio 3--2
Bajo 1 Bajo 1
FORTALEZAS 
DEBILIDADES 
(+)
(-)
(+)
 
(-)
MATRIZ FODA MATEMATICA NIVELES
Controlables No Controlables
AMENAZAS
OPORTUNIDADES 
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3.4.1 Importancia del análisis FODA para la toma de decisiones en las empresas. 
La toma de decisiones es un proceso cotidiano mediante el cual se realiza una elección entre 
diferentes alternativas, para realizar una acertada toma de decisión sobre un tema en particular, es 
necesario conocerlo, comprenderlo y analizarlo, para así poder darle solución. Es importante 
recordar que “sin problema no puede existir una solución”. 
Por lo anterior, y antes de tomar cualquier decisión, las empresas deberían analizar la situación 
teniendo en cuenta la realidad particular de lo que se está analizando, las posibles alternativas a 
elegir, el costo de oportunidad de elegir cada una de las alternativas posibles, y las consecuencias 
futuras de cada elección. 
SISMODE CIA LTDA, deberían realizar un proceso más estructurado que les pueda dar más 
información y seguridad para la toma de decisiones y así reducir el riesgo de cometer errores. El 
proceso que deberían utilizar para conocer su situación real es la Matriz de análisis FODA. 
La importancia de confeccionar y trabajar con una matriz de análisis FODA reside en que este 
proceso nos permite buscar y analizar, de forma proactiva y sistemática, todas las variables que 
intervienen en el negocio con el fin de tener más y mejor información al momento de tomar 
decisiones. 
Fortalezas 
Se denominan fortalezas a las características de la empresa que le permiten cumplir los objetivos 
propuestos favorablemente.12  A continuación se mencionan las fortalezas que SISMODE Cía. 
Ltda., presenta: 
Valor - Descripción: 
(5) Experiencia en el mercado de producción de etiquetas y de comercialización de equipos 
para la codificación y etiquetado. 
(5) Cartera de clientes constituida por empresas importantes. 
                                                          
12
 Marketing Publishing Center. (1994) .El plan de Negocios. Díaz de Santos. España. Pág. 158. 
5 DETERMINANTE
4 ALTO IMPACTO
3 PUEDE SER MANEJABLE
2 BAJO IMPACTO
1 PUEDE SER ELIMINADO
EQUIVALENCIAS
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      (4) Amplia línea de productos y diseños. 
(3) Posee máquina de alta tecnología. 
(4) Calidad en la etiquetación que permite mantener la fidelidad del cliente. 
Oportunidades 
Las oportunidades son “situaciones que se presentan en el entorno de la empresa y que podrían 
favorecer al logro de los objetivos.”13  Las principales oportunidades que presenta el entorno de la 
empresa son: 
Valor - Descripción: 
(4)  El crecimiento económico de los sectores comercio y productivo usuarios de codificación y 
etiquetado del país. 
(3) Acceso a créditos por medio de hipotecas abiertas hacia las instituciones financieras. 
(4) Aspectos técnicos mejoran el desempeño de la industria. (PIB) 
(4) Industria codificación y etiquetado, desarrolla planes en bienestar del medio ambiente, 
mejorando también su productividad. (PIB) 
(5) Proveedores de confianza, facilitan la adquisición de mercadería a crédito. 
(3) Necesidad del producto 
(3) Tendencias favorables en el mercado 
(3) Fuerte poder adquisitivo del segmento meta 
Debilidades 
Las debilidades constituyen las características de la empresa que constituyen obstáculos o 
limitantes para el cumplimiento de los objetivos propuestos por la misma. 14  Las principales 
debilidades que SISMODE Cía. LTDA presenta son las siguientes:  
Valor - Descripción: 
(4) Estructura jerárquica mal establecida. 
(4) Carencia de un manual de funciones y procedimientos. 
(3) Cultura empresarial (mal definida) debido a la falta de procesos operativos. 
(3) Valores corporativos no establecidos. 
                                                          
13
 Ediciones Díaz de Santos. (1995). El diagnóstico de la empresa. Díaz de Santos. España. Pág. 38. 
14
 Marketing Publishing Center. (1994) .El plan de Negocios. Díaz de Santos. España. Pág. 159. 
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(4) Falta de objetivos claros estanca el crecimiento de la empresa. 
(3) Poca infraestructura, falta de espacio, limita la producción y abarcar nuevos mercados. 
(4) Gestión financiera deficiente. 
(5) Falta de liquidez inmediata en la empresa, no permite cubrir obligaciones corrientes. 
(5) Altos rubros en cuentas por cobrar clientes. 
(4) Lento crecimiento económico de la empresa, baja utilidad. 
(4) Altos costos de producción. 
(4) Alta resistencia al cambio. 
(4) Retraso en la entrega de mercadería. 
(3) Falta de supervisión directa. 
(3) Salarios bajos 
(3) Falta de capacitación 
(4) Mala situación financiera 
(5) Capital de trabajo mal utilizado y deficiente. 
(4) Deficientes habilidades gerenciales 
(3) Falta de motivación y capacitación de talento humano. 
Amenazas 
Se conoce como amenazas a situaciones del entorno que pueden afectar al cumplimiento de los 
objetivos propuestos por una empresa.15  A continuación se mencionan las principales amenazas 
que presenta el entorno de la empresa: 
Valor - Descripción: 
(4) Incremento de los precios de materia prima, suministros e insumos y restricciones en 
importaciones. 
(4) Ingreso de nuevos competidores al sector. 
(4) Producto sustituto. 
(4) Ingreso de productos importados con mayor facilidad y oportunidad. 
 
 
 
 
 
 
 
                                                          
15
 Ediciones Díaz de Santos. (1995). El diagnóstico de la empresa. Díaz de Santos. España. Pág. 38. 
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MATRIZ FODA 
Cuadro Nº 34 
 
 
 
 
PE
RS
PE
CT
IVA
 
EX
TE
RN
A
VA
LO
R 
VA
RIA
BL
E
PE
RS
PE
CT
IVA
 
INT
ER
NA
VA
LO
R 
VA
RIA
BL
E
O1
.
 
Cre
cim
ien
to 
ec
on
óm
ico
 
del
 
se
cto
r y 
del
 
paí
s.
4
F1
.
 
Ex
per
ien
cia
 
en
 
el m
er
ca
do 
de 
co
difi
ca
ció
n y
 
etiq
ue
tad
o.
5
O2
.
 
Re
gul
ac
ión
 
de 
tas
as
 
de 
inte
rés
, 
ac
ce
so
 
a c
réd
itos
.
3
F2
.
 
Em
pre
sa
s im
por
tan
tes
 
co
ns
titu
yen
 
su
 
ca
rte
ra
 
de 
clie
nte
s.
5
O3
.
 
Inc
re
me
nto
 
de 
la P
EA
4
F3
.
 
Am
plia
 
líne
a d
e p
ro
duc
tos
 
y d
ise
ños
.
4
O4
.
 
Dis
min
uc
ión
 
de 
la t
as
a d
e d
es
em
ple
o -
 
De
sa
rro
llo 
me
rca
do
3
F4
.
 
Má
qui
na
s d
e e
tiqu
eta
do 
y c
odi
fica
ció
n d
e a
lta 
tec
no
log
ía.
3
O5
.
 
As
pec
tos
 
téc
nic
os
 
que
 
me
jora
n e
l de
se
mp
eño
 
de 
la i
ndu
str
ia.
4
F5
.
 
Fid
elid
ad 
del
 
clie
nte
.
4
O6
.
 
De
sa
rro
llo 
de 
pla
ne
s a
mb
ien
tale
s e
n la
 
ind
us
tria
, 
pro
duc
to 
ne
ce
sa
rio
3
O7
.
 
Pro
ve
edo
re
s o
tor
gan
 
fac
ilid
ad 
de 
cré
dito
.
5
D1
.
 
Es
tru
ctu
ra
 
jerá
rqu
ica
 
ma
l es
tab
lec
ida
.
4
D2
.
 
Ca
re
nc
ia d
e M
an
ua
l de
 
fun
cio
ne
s y
 
pro
ce
dim
ien
tos
.
4
D3
.
 
Cu
ltur
a e
mp
re
sa
rial
 
ma
l de
fini
da.
3
D4
.
 
Va
lore
s c
or
por
ativ
os
 
no
 
es
tab
lec
ido
s.
3
D5
.
 
Ca
re
nc
ia d
e o
bjet
ivo
s.
4
D6
.
 
Po
ca
 
infr
ae
str
uc
tur
a, 
falt
a d
e e
spa
cio
.
3
D7
.
 
Ge
stió
n fi
na
nc
ier
a d
efic
ien
te.
4
D8
.
 
Fa
lta 
de 
liqu
ide
z in
me
dia
ta
5
D9
.
 
Alto
s r
ubr
os
 
en
 
cu
en
tas
 
por
 
co
bra
r c
lien
tes
5
D1
0. B
aja 
util
ida
d.
3
4 4 4 4 4
A1
.
 
Inc
re
me
nto
 
de 
los
 
pre
cio
s d
e M
P, 
su
min
istr
os
 
e in
su
mo
s.
A2
.
 
Alto
 
niv
el d
e r
ies
go 
paí
s, 
des
mo
tiva
 
la i
nv
er
sió
n
A3
.
 
Po
co
s p
ro
ve
edo
re
s lo
ca
les
, 
Ing
re
so
 
de 
nu
ev
os
 
co
mp
etid
or
es
.
A4
.
 
Pri
nc
ipa
l co
mp
etid
or
 
bie
n p
os
icio
na
do.
A5
.
 
Cli
en
tes
 
se
 
inc
lina
n p
or
 
ma
rca
s r
ec
on
oc
ida
s e
n e
l m
er
ca
do 
mu
ndi
al.
MA
TR
IZ F
.
O.D
.
A.
OP
OR
TU
NID
AD
ES
 
–
 
O
AM
EN
AZ
AS
 
–
 
A
FO
RT
AL
EZ
AS
 
–
F
DE
BIL
IDA
DE
S –
 
D
FUENTE: SISMODE CIA LTDA, Investigación Directa2012           
 ELABORADO: Veronica Heredia, Fabricio Jimenez 
 
99 
 
 
El análisis es realizado bajo dos perspectivas: externa e internas. Valorados por su impacto en la 
gestión de la empresa, la perspectiva externa es aquella en la que la empresa posee bajo o ningún 
control sobre la misma. La perspectiva interna puede ser controlada por la empresa, de acuerdo a su 
grado de impactos. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
PESO IMPACTO
5 DETERMINANTE
4 ALTO IMPACTO
3 PUEDE SER MANEJABLE
2 BAJO IMPACTO
1 PUEDE SER ELIMINADO
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3.5 MATRIZ FODA MATEMATICO 
Cuadro Nº 35 
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3.5.1 BALANZAS FODA MATEMATICO 
Gráfico Nº 16 
FORTALEZAS 4.5 
DEBILIDADES 4.25 
OPORTUNIDADES 4.2 
AMENAZAS 4 
 
 
 
3.5.1.1 BALANZA INTERNA FODA MATEMATICO 
Gráfico Nº 17 
BALANZA INTERNA   
Fortalezas 4.5 
Debilidades 4.25 
Resultante 0.25 
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3.5.1.2 BALANZA EXTERNA FODA MATEMATICO 
Gráfico Nº 18 
BALANZA EXTERNA   
Oportunidades 4.2 
Amenazas 4 
Resultante 0.2 
 
 
 
 
3.5.1.3 BALANZA GENERAL FODA MATEMATICO 
Gráfico Nº 19 
BALANZA GENERAL   
Fortalezas/Oportunidades 8.7 
Debilidades/Amenazas 8.25 
Resultante 0.45 
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3.6 ESTRATEGIA FODA 
La matriz FODA “permite relacionar las fortalezas y la debilidades de la empresa con las 
oportunidades y debilidades del ambiente”16 . El propósito es realizar un diagnóstico para conocer 
la ubicación de la empresa en las cuatro posiciones posibles: 
• Una empresa débil en un ambiente positivo, de oportunidades. 
• Una empresa fuerte en un ambiente positivo, de oportunidades. 
• Una empresa fuerte en un ambiente negativo, de amenazas 
• Una empresa débil en un ambiente negativo, de amenazas. 
La matriz de las amenazas, oportunidades, debilidades y fortalezas (FODA) es un instrumento de 
ajuste importante que ayuda a los gerentes a desarrollar cuatro tipos de estrategias: Estrategias de 
fortalezas y oportunidades (FO), estrategias de debilidades y oportunidades (DO), estrategias de 
fortalezas y amenazas (FA) y estrategias de debilidades y amenazas (DA). 17 
La matriz estratégica FODA constituye un punto de partida para llevar a cabo un análisis sobre las 
posibles estrategias a implementarse por una empresa tomando en cuenta su perspectiva interna y 
externa.18  En la siguiente matriz se observan las estrategias planteadas: 
Para solucionar estas deficiencias y problemas proponemos realizar planes de acción, identificando 
actividades, responsables, resultados, que se concentraran en el capítulo IV en la propuesta de 
sostenibilidad Financiera de la empresa Sismode Cía. Ltda En la ciudad de Quito. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                          
16
 Dvoskin, Roberto. (2004) Fundamentos de marketing. Ediciones Granica. Argentina Págs. 178-179 
17
 David, Fred. (2008). Conceptos de administración estratégica. Pearson Educación. México. Pág.221   
18
 David, Fred. (2008). Conceptos de administración estratégica. Pearson Educación. México. Pág. 224. 
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3.6.1  MATRIZ FODA ESTRATEGIAS 
Cuadro Nº 36 
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3.7 ARBOL DE OBJETIVOS 
En base a lo diagnosticado, hemos realizado el siguiente árbol de objetivos, cuya 
implementación nos facilitara la solución de los problemas detectados y el logro de los 
objetivos plantados. 
 
Cuadro Nº 37 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Mejorar la Sostenibilidad 
Financiera de la Empresa 
Sismode Cia. Ltda.
Tener un flujo de efectivo 
eficiente para cumplir con las 
obligaciones de la empresa y 
aprovechar oportunidades del 
mercado.
Se reducen los 
gastos 
administrativos 
y financieros.
Se generan 
presupuestos 
mensuales de 
los gastos a 
incurrir
Eficiente recuperación de 
cartera de clientes.
Se establecen 
mejores 
politicas de 
cobro  a 
nuestros 
clientes.
Se establecen 
nuevas 
condiciones 
de credito.
Mejorar el 
manejo de 
inventarios
FUENTE: SISMODE CIA LTDA, Investigación Directa2012           
 ELABORADO: Veronica Heredia, Fabricio Jimenez 
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CAPITULO IV 
PROPUESTA PARA MEJORAR LA SOSTENIBILIDAD FINANCIERA 
4.1 DESCRIPCION TEORICA DEL SISTEMA DE PLANIFICACION A 
IMPLEMENTARSE. 
1.-Para que cualquier actividad pueda desarrollarse de la mejor manera posible, debe llevar 
implícita una acción previa de análisis de la situación de su entorno, sus posibles riesgos, los 
recursos que se disponen para lograr su ejecución y cumplimiento (objetivos-metas). 
Este análisis, desde que el hombre se enfrentó a su entorno, ha existido, lo que sucede es que tanto 
las acciones como su entorno y los recursos disponibles, han variado, generando las diferentes 
formas y métodos de planificar.  En la actualidad, en un entorno altamente competitivo, creativo, 
evolutivo, tecnológicamente integrado y mutante, en un mundo globalizado(sobre todo en la 
circulación de bienes y servicios), con una integración y comunicación, como nunca antes logrado; 
un proceso de planificación es vital y necesario, mucho más para empresas que se desarrollan en 
entornos y mercados, altamente competitivos, turbulentos, con mucha incertidumbre, con cambios 
permanentes y con resultados no muy predecibles; por ello  es vital contar y utilizar un sistema de 
planificación, que de alguna manera incluya a los factores, antes citados y posibilite disminuir , en 
algo los riesgos e incertidumbres. 
Un sistema de planificación, que nos ayude a definir nuestro entorno, describir nuestra situación, 
que nos oriente y facilite definir y lograr los objetivos- metas, para ubicar y superar los problemas 
detectados, creando soluciones alternativas. De igual forma, ubicar y cuantificar los recursos y 
capacidades, actualmente disponibles para determinar qué y quienes son los involucrados, en estas 
acciones a cumplirse para conseguir los objetivos. Ver soluciones a la problemática, mediante el 
diseño de acciones o proyectos, que recursos y como los utilizaremos, con que procedimientos y 
políticas, que técnicas y normas aplicaremos, como los combinaremos, en que escenarios, 
alternativas y prioridades, etc. Todos estos cuestionamientos, nos ayudaran a definir, el sistema de 
planificación utilizarse 
Esta planificación deberá comenzar dando respuestas a inquietudes básicas como de: que vamos a 
hacer, como lo vamos a hacer, donde, cuanto y cuando; debe posibilitar definir objetivos, 
estrategias, políticas, planes, es decir debe ayudar a diseñar de manera clara, simple y sencilla, que 
acciones, quienes y con que las implementaran, para generar resultados, que serán evaluados y 
confrontados, con los objetivos y metas predefinidos. 
Deben estar sistematizadas, sincronizadas de manera sinergial, las acciones, el uso y 
combinaciones adecuadas, de los recursos disponibles, el total involucramiento, bajo el concepto de 
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trabajar en equipo, de todo el talento humano disponible en la ejecución del proyecto diseñado, 
mediante el uso de un sistema de planificación, que deberá ser estratégico, con una supervisión 
permanente de su aplicación y desempeño, que posibilite acciones de seguimiento, control y 
retroalimentación, que apoyen, en el camino a implementar las correcciones del caso, que ayuden a 
anticiparse a los cambios y desarrollar respuestas adecuadas al entorno. Siempre buscando 
optimizar gestiones, reduciendo ineficiencias, duplicidades, descoordinaciones, improvisaciones; 
que sepan todos a donde y por donde debemos ir, que sepan qué y cuanto deben aportar para estos 
logros , cada uno de los involucrados, que sepan que los objetivos son organizacionales, que deben 
coordinar sus acciones , cooperar unos con otros, es decir siempre trabajando en equipo, 
combinando óptimamente todos los recursos y áreas de la empresa; que cada elemento una vez 
definidos los objetivos y metas organizacionales, sepan a detalle, que hacer, como hacer, con qué y 
con quienes lo van a hacer para alcanzar lo planificado. En lo antes descrito se fundamentan los 
planes de acción estratégicos. 
Para esto debemos definir claramente, los propósitos y objetivos (estrategias), a corto y mediano 
plazos, que cursos de acción vamos a tomar, los recursos (usos y combinaciones) necesarios para 
lograrlo. 
De igual forma que normas dictaran nuestras acciones, eliminando las improvisaciones y la 
discrecionalidad, de suerte que las acciones generen resultados y posibiliten ser evaluados. 
Deben estar definidos y disponibles, a la mano de los involucrados, los criterios y métodos a 
utilizarse para desarrollar el accionar que rija en las actividades cotidianas, es decir las guías de 
acción serán totalmente viables y vigentes. Estas pautas deberán concretarse y cuantificarse, en un 
listado detallado de acciones y recursos asignados, para ejecutar las tareas que demande el plan de 
acción, a través de la ejecución de los diversos proyectos diseñados. 
Una vez que en la empresa SISMODE Cía. Ltda. Se han detectado los problemas, debemos definir 
los objetivos –metas a lograrse, para superar las deficiencias encontradas, debemos analizar a los 
recursos y áreas involucrados, para diseñar que prácticas o actitudes son requeridas, deseables, pero 
sobre todo, factibles de implementarse, desde el punto de vista del equipo. Debemos definir 
prioridades, elaborar cronogramas-presupuestos, con la suficiente justificación técnica y que 
posibiliten el seguimiento tanto en tiempo como en volúmenes y valores(ingresos, costos, 
gastos)con un suficiente nivel de desagregamiento de las acciones –actividades, que controles se 
van a implementar, etc. 
En este sentido, el sistema de planificación que más beneficios y resultados, nos generaría, será el 
Sistema denominado BALANCED SCORECARD (BSC), que es una herramienta que permite 
integrar y movilizar a la gente, en equipo, hacia el pleno cumplimiento de los objetivos-metas 
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(misión) a través de canalizar las energías, habilidades, destrezas, experiencias y conocimientos 
específicos del talento humano disponible, hacia el logro de las metas estratégicas de mediano y 
largo plazos. 
Este sistema nos permite, una vez integrados y motivados participativamente, todo el talento 
humano crear un ambiente laboral sinergial, posibilitando a los trabajadores, identificarse y auto 
superarse para su propio bien y de la empresa. 
La condición básica de inicio, será la integración y motivación; la de trabajar en equipo, partiendo 
del análisis y diagnóstico de la línea base(situación actual),del contenido y validez del diagnóstico 
de: como estamos hoy, para planear como mejorarlo, para definir que vamos hacer,  cómo , cuándo 
y cuánto; con qué y con quienes lo vamos hacer, siempre involucrando, al talento humano 
disponible, considerando capacidades, ámbito operativo, resultados e impactos que 
generemos(externalidades), para definir la línea de llegada(metas). 
Para diseñar e implementar un BSC, debemos identificar a todos los involucrados, partiendo de los 
Ejecutivos, cuyo involucramiento es BASICO, ya que ellos deben participar en el diagnóstico de la 
línea base (problemas-deficiencias), en el diseño de los objetivos y metas (solución a los 
problemas-proyectos) así como en el diseño, comunicación e implementación de las estrategias, 
tanto más en la aplicación, cumplimiento y evaluación. 
Al diseñar los objetivos (metas), debe realizarse un análisis causa-efecto de cada uno de los 
problemas o deficiencias, de manera que las soluciones (proyectos), sean parte de una cadena de 
relaciones lógicas de causa-efecto. 
Para verificar y medir el grado de cumplimientos, deben definirse indicadores (medidores) de 
manera clara y simple. No debemos olvidarnos que los resultados de una empresa se miden en 
términos financieros, por lo que cada iniciativa, acción, debe estar sustentada en la relación: lo 
existente y la meta (solo se puede evaluar lo que existe); pero lo más importante es que el sistema 
BSC es un proceso completo de toda la empresa, es decir en equipo, de todos y de todas las áreas. 
Una vez conseguido lo dicho, debemos preocuparnos que las estrategias estén alineadas con los 
objetivos, que haya una integración de todos los procesos, que haya armonía en el funcionamiento 
y una total integración de todas las áreas de la empresa. Que los planes de acción, una vez 
diseñados, sean implementados, que se realice su seguimiento, en equipo y que el control del 
mismo sea participativo y correctivo, en términos de crecimiento de la empresa. 
Para lograr este involucramiento, la herramienta básica, es la participación, la debida y permanente 
comunicación (objetivos y metas), la aplicación de incentivos (de acuerdo a los resultados) y 
motivaciones (evaluación y logros). 
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El método de planificación del BSC lo utilizaremos en la empresa SISMODE Cía. Ltda., debido a 
que en el entorno y mercados, donde se desenvuelve, son altamente competitivos, con cambios de 
tecnologías radicales, con avances permanentes, por lo que el talento humano es de vital 
importancia, para la creación de VALOR para la empresa, que presente eficientes resultados de 
gestión, donde el funcionamiento y articulación, de sus estructuras organizacionales, no pongan en 
peligro la estabilidad y expansión del negocio. 
Para implementar el BSC, una vez definidos los objetivos y metas, debemos diseñar las estrategias, 
que deberán estar alineadas con los objetivos y sobre todo ser conocidas por todos los involucrados. 
Para ello partiremos definiendo que es una estrategia, y diremos que es una palabra tomada del 
griego y que inicialmente se refería al arte de dirigir operaciones militares. Al arte de trazar 
acciones para dirigir los recursos orientados a lograr un asunto; también se lo define como un 
proceso basado en la aplicación de reglas que aseguren una decisión optima, aplicada en un 
momento dado; en nuestro caso definiremos como la forma óptima de usar y combinar los recursos 
disponibles, en un entorno concreto, para ejecutar acciones alineadas, que nos ayuden a lograr los 
objetivos y metas propuestas, con una posición única de equipo. 
Es así que la estrategia debe aplicarse una vez definida y socializada, en el trabajo diario de los 
empleados y funcionarios de la empresa, esta aplicación debe ser continua y permanente, debe ser 
conocida por todos, será el norte de toda la empresa, su utilidad radica en que su aplicación creara 
valor para la empresa, cuyos participes son: clientes-accionistas y trabajadores. 
La estrategia debe facilitar y movilizar a todos los elementos que integran la empresa hacia el 
cambio y permanente actualización, a través del liderazgo de los ejecutivos, repetimos, las 
estrategias deben estar alineadas con los objetivos organizacionales y deben estar expresados en 
términos operativos 
 Su aplicación como ya se indicó, debe ser diaria y continua, esto lo lograremos definitivamente a 
través de incentivos y motivaciones. 
Las estrategias son un conjunto de acciones y decisiones que se deben aplicar en función de 
comprobar: quienes somos, como operamos, que queremos conseguir, como lo queremos lograr, 
etc. 
Para lograr que las estrategias se cumplan, debemos tener presente: 
• Que todos los componentes de la empresa conozcan las estrategias 
• Que las estrategias estén vinculadas a “recompensas-incentivos” 
• Que las acciones (recursos y presupuestos) estén alineados con las estrategias 
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• Que las estrategias se analicen permanentemente 
• Que haya continua comunicación y capacitación 
• Que los objetivos individuales y grupales (áreas) se alineen con las estrategias 
• Que se diseñe e implementen sistemas de incentivos y recompensas 
El proceso se iniciara con la definición y selección de las estrategias (formulación) corporativas, 
que se expresen a nivel funcional, es decir que se plasmen en PLANES OPERATIVOS-
PRESUPUESTOS, siempre deben ir acompañados de las actividades de evaluación y control, 
procesos constantes y para cada etapa. Para que estas actividades tengan éxito, hay que determinar 
en qué actividades y capacidades utilizadas, la empresa se destaca, para obtener ventajas 
competitivas, sostenidas en el tiempo, con una participación en el mercado creciente y una 
rentabilidad sobre la media del sector. Con estas acciones se lograran resultados estratégicos que 
generaran: accionistas agradecidos, clientes satisfechos, procesos eficientes y trabajadores 
involucrados y preparados. 
Es importante la implementación de un sistema integral de control de Gestión, además de ser 
simple-claro, entendible debe estar alineado con la organización, siendo rápido-flexible, económico 
y medible; debe incluir todas las variables, tangibles e intangibles, sobre todo estas últimas, pues 
allí radican las decisiones que posibilitaran la evolución del negocio, ya que estas se apoyan en el 
conocimiento, en la actualización, en la innovación de toda la empresa, para que se genere una 
permanente actualización organizacional. 
Por ejemplo, una gestión intangible, será el manejo de la cartera de clientes, la administración del 
talento humano, ya que se trata de descubrir y combinar sinergialmente, las habilidades, destrezas y 
conocimiento de los trabajadores, en encontrar una óptima articulación de todas las áreas, todo esto 
orientado al cumplimiento de los objetivos y metas. 
En cuanto a su composición, el BSC, esquemáticamente se desglosa en cuatro niveles 
(perspectivas) que integran a todos los involucrados: Finanzas (resultados de todo el proceso de 
gestión). Clientes (usuarios-mercado-bienes-servicios-diseño, etc.). Procesos internos (tecnología-
recursos-procesos). Aprendizaje y crecimiento (talento humano-capacitación-motivación); todo 
esto se traduce en gestión optima, aplicación de estrategias, involucramiento, rendimientos, 
ventajas competitivas, información oportuna y adecuada, trabajo en equipo, con resultados 
operativos  óptimos,  debidamente relacionados e integrados, con los objetivos y metas 
organizacionales. 
4.2 -DISEÑO-OBJETIVOS –METAS-INDICADORES-POLITICAS Y PROCEDIMIENTOS 
4.2.1 DISEÑO DE LA PLANIFICACION 
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En base al análisis y al estudio del Foda, aplicados a la empresa SISMODE Cía. Ltda., se 
determinó, en el capítulo III, un listado de problemas y deficiencias, que inciden, para que la 
empresa, no pueda cumplir una eficiente gestión empresarial y se desaprovechen, las oportunidades 
que el mercado le presenta todo esto por falta de una planificación y compromiso empresarial, de 
parte de quienes la conducen y que se resumen a continuación: 
1.-No se utiliza un sistema de planificación estratégica formal, hay una cultura de improvisación 
2.-El sistema de administración es empírico y discrecional 
3.-La cultura empresarial, es deficiente 
4.-No existe en aplicación ningún manual que asigne funciones y responsabilidades 
5.-Existe una permanente iliquidez financiera, que a su vez genera: 
• Incumplimiento de obligaciones con terceros (proveedores, impuestos, aportes, etc.) 
• Inventarios limitados, sobre todo la no  existencia de equipos para comercializar, lo que 
ocasiona desfases en las ventas, pérdida de ingresos o incremento en los costos, al tratar de 
atender pedidos de clientes ,utilizando procedimientos o vías costosas. 
6.-No se elaboran o utilizan presupuestos (no se elaboran flujos de caja) 
7.-Los registros contables, no son los más adecuados, 
• Los balances no son oportunos ni confiables  
8.-La generación y recuperación de valores monetarios , es limitada, frente a las necesidades, 
generando un flujo negativo, que es cubierto , en parte por sobregiros bancarios o por 
incumplimiento, hacia proveedores, internos y externos, del país, ocasionando: 
• Falta de sostenibilidad económica 
• Lento crecimiento empresarial, desaprovechando oportunidades 
• Baja rentabilidad 
9.-Desfase en la provisión de materia prima, para elaborar etiquetas y un inventario excesivo de 
etiquetas terminadas  
10.-Reprocesos de órdenes de producción, generando costos y demoras adicionales. 
11.-Al no existir, políticas definidas, se incurren en gastos adicionales, al utilizar mano de obra, en 
turnos improvisados, con remuneraciones a escalas variables, en las mismas áreas y en todos los 
meses 
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12.-No se aplican políticas fijas de ventas y cobros, lo que ocasiona que se pierdan ventas y que los 
cobros no sean oportunos; sin tomar en cuenta, las políticas que aplican nuestros proveedores, 
generando un apalancamiento negativo para la empresa, pues otorgamos más días de crédito, del 
que nos otorgan los proveedores, agravando la iliquidez de la empresa. 
Estas deficiencias y problemas, en resumen se concretan en: 
• Gestión financiera deficiente 
• Gestión de procesos deficiente 
• Gestión de logística deficiente 
• Gestión de mercadeo deficiente, que se resume en: 
• Gestión gerencial deficiente. 
En base a lo antes descrito, vemos la necesidad imperiosa de diseñar un sistema de planificación 
estratégica, que como señalamos anteriormente, se basara en el sistema denominado BALANCED 
SCORECARD (BSC) y que se inicia redefiniendo la misión, la visión, que fueron elaborados y 
discutidos al interior de la empresa SISMODE CIA, LTDA. 
MISION 
La empresa se compromete con nuestros clientes a proveerles de soluciones innovadoras y 
oportunas, que contribuyan a la cadena de valor de la empresa y de sus clientes. 
VISION 
Aspiramos a ser una empresa de excelencia, con procesos agiles e innovadores, incrementando la 
participación en el mercado, con entregas de soluciones, a tiempo y con calidad. 
METAS 
Incrementar, nuestra participación actual en el mercado del 30%, (promedio), en porcentajes 
superiores al 3 % anual, generando una rentabilidad incremental en el 5% anual, reduciendo la 
iliquidez actual, en porcentajes superiores al 10%, anual. 
VALORES-PREMISAS 
De manera participativa y en base a la cultura institucional, se definieron los siguientes valores 
institucionales, que serán los pilares de su funcionamiento: 
• Vocación de servicio-flexibilidad-compromiso con los objetivos y metas institucionales 
• Responsabilidad-seriedad-transparencia en todas las actividades empresariales 
• Innovación-creatividad-calidad-oportunidad-involucramiento 
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4. 3 CUADRO DE MANDO INTEGRAL (CMI- 4 NIVELES DE PERSPECTIVAS) 
4.3.1 PERSPECTIVAS FINANCIERAS 
1.-OBJETIVOS GERENCIALES 
Mejorar la rentabilidad 
Dinamizar el crecimiento de la empresa (incrementar la participación en el mercado  
Mejorar situación de liquidez 
Incrementar valor para los accionistas 
Mejorar sistemas de producción y comercialización 
Implementar sistemas de control de gestión 
Elaborar y aprobar presupuestos 
Elaborar y aplicar flujos de caja 
2.-INDICADORES 
Calculo del ROI 
Porcentaje de participación en el mercado (%) 
Disminución obligaciones a corto plazo (renegociarlas a largo plazo) 
Disponer de capital de trabajo fresco (monto a calcular luego de aplicar políticas nuevas) 
Eliminar número de re procesos 
Segmentar canales cartera de clientes (# de visitas) 
Reportes semanales (avance de objetivos) 
Elaborar manuales de procedimientos 
Definir normas y políticas 
Fijar metas y evaluar gestión 
3.- METAS 
Incrementar 5% utilidades netas, anuales 
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Incrementar 3% participación actual de mercado, anualmente 
Renegociar deuda a corto plazo y transferirla a largo plazo, (10% anual) 
Obtener financiamiento a largo plazo, para incrementar capital de trabajo, para 15 días operativos 
Lograr cero re procesos, en un año 
Evaluar semanalmente gestión cartera de clientes (atención y cobros) 
Visitas quincenales a clientes antiguos 
Reporte de visitas a clientes nuevos (semanalmente) 
4.- INICIATIVAS 
Incentivos a quienes cumplan y superen las metas 
Cursos de capacitación 
Seminarios de socialización de resultados 
Cursos orientados a clientes 
5.- RESPONSABLES 
Gerente General 
Gerente financiero 
Gerente de producción 
Gerente de comercialización 
 4.3.2 PERSPECTIVAS DEL CLIENTE 
1.- OBJETIVOS 
Calidad del servicio 
Oportunidad del servicio 
Mejorar e incrementar servicios al cliente 
Mejorar relación costo / precio 
2.- INDICADORES 
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Número de visitas y seguimiento a clientes 
Incrementar confianza de clientes 
Optimizar costos 
Optimizar aplicación de gastos (áreas de producción y ventas) 
Nivel de satisfacción de clientes 
3.- METAS 
Reportes por ruta y por vendedor 
Índice de confianza, mayor de 8 hasta 10 
 Número de visitas 
Volúmenes de ventas, por rutas y por vendedor 
Disminución de costos de equipos, 5% anual, durante cuatro años 
Disminución de gasto aplicados a ventas, 5% anual 
Control número de días, atención pedidos 
Número de días gestiones de cobro 
Número de días, número de trámites de importaciones y volúmenes 
4.- INICIATIVAS 
Ofrecer ventajas, por compras al contado o por pronto pago 
Ofrecer beneficios, clientes cumplidos 
Cursos de importaciones a vendedores 
Cursos de actualizaciones de equipos y servicios al cliente 
Ampliar mezcla de productos 
Ampliar y mejorar rutas 
5.- RESPONSABLES 
Gerente de producción 
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Gerente de ventas 
Supervisores de ventas (rutas) 
Vendedores 
Gerente financiero 
4.3.3 PERSPECTIVAS PROCESOS INTERNOS 
1.- OBJETIVOS 
Mejorar ciclos de importaciones 
Determinar cantidad económica de importaciones (volúmenes y valores) 
Mejorar procesos de comercialización-cobros 
Mejorar procesos de producción 
Incentivar mejoras-innovaciones 
Optimizar uso activos intangibles 
2.- INDICADORES 
Número de trámites de importaciones 
Relación volúmenes-costos de importaciones 
Monto de ventas contado-crédito 
Tiempo recuperación créditos 
Eliminar desperdicios y re procesos 
Número de innovaciones para mejorar procesos-´producto 
Actualizaciones, en tiempo de gestiones 
Volúmenes y valores de inventarios. 
 
3.- METAS 
Disminuir 15% anual, # tramite de importaciones 
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Disminuir costos procesos de importaciones 10% anual 
Incrementar liquidez de la empresa, 20% anual 
Disminuir costos y gastos, procesos de producción-ventas, 15 % anual 
4 innovaciones por año 
Disponer de stock de equipos, para un mes de ventas 
Disponer de stock de repuestos para 3 meses de ventas 
4.- INICIATIVAS 
Cursos de importaciones 
Cursos de gestión financiera 
Cursos de ventas 
Cursos de gestión de cobros 
Actualizaciones, a obreros procesos productivos 
5.- RESPONSABLES 
Gerente de ventas 
Gerente financiero 
Gerente de producción 
Supervisores 
Trabajadores y funcionarios 
 
4.3.4   PERSPECTIVAS DE INFRAESTRUCTURA 
1.- OBJETIVOS 
Selección de talento humano (destrezas-habilidades-conocimiento) 
Capacitaciones 
Innovaciones 
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Creatividad 
Acciones intangibles 
2.- INDICADORES 
Antigüedad de trabajadores 
Rotación de trabajadores 
Nivel de capacitación 
Grado de involucramiento de trabajadores 
Grado de motivación de trabajadores 
Aumento de innovaciones 
Incremento de la productividad, por áreas y por trabajador 
3.- METAS 
Número de años en la empresa (mínimo superior a tres años) 
Nivel d educación (mínimo nivel medio) 
De 8 a 10 
4 por año 
10% anual 
4.- INICIATIVAS 
Incentivos por año de antigüedad 
Cursos de capacitación 
Incremento de beneficios familiares 
Reuniones periódicas de todo el personal 
Cursos de motivación y capacitación 
 
5.- RESPONSABLES 
119 
 
Gerente General 
Gerentes de áreas 
Supervisores 
Una vez que hemos definido y concretado , en el cuadro de mando integral (cmi), la propuesta de 
planificación que a nuestro criterio, posibilitara superar los problemas y deficiencias, encontradas, 
luego del  diagnóstico  realizado a la empresa SISMODE Cía. Ltda., la misma  que contiene: 
objetivos estratégicos, metas, indicadores, involucrados y responsables , sustentada en la línea base, 
presentada tanto en el capítulo III como al inicio del presente nos permitimos describir a 
continuación la mecánica a cumplirse, para que se pueda implementar, en la empresa SISMODE 
Cía. Ltda., nuestra propuesta de planificación, utilizando la herramienta de planificación conocida 
como BALANCED SCORECARD (BSC). 
La propuesta en sí, viene a constituir un proyecto, cuya contratación, diseño e implementación así 
como su ejecución y evaluación, corresponden a los niveles gerenciales y a su staff de apoyo, los 
costos estarán representados por la contratación del “arquitecto del proyecto”, del diseñador e 
implantador del software de control de la ejecución y de los costos que impliquen elaborar 
manuales de procedimientos, normas y políticas de gestión, a diferentes niveles y de las áreas 
correspondientes. También se debe presupuestar la ejecución de los diferentes programas de 
capacitación propuestos así como la implementación de programas de incentivos y motivación, que 
estarán en función de los rendimientos incrementales del talento humano que posee la empresa, en 
las diferentes áreas. Los costos que representen , la implementación del sistema del Balanced 
Scorecard, sugerido, adicionando el incremento del capital de trabajo fresco propuesto, hasta que 
rindan resultados incrementales, el logro de los objetivos y metas propuestas, saldrá del 
reordenamiento de las actividades y de la optimización de las gestiones productivas y comercial de 
la empresa, es decir, incrementando volúmenes de ventas al contado, disminuyendo los periodos de 
cobros, optimizando y maximizando los rendimientos de los costos y controlando la ejecución de 
los gastos. Otra propuesta será la de mejorar el manejo de las importaciones y de stocks, así como 
mejorar los procesos de producción y ventas. En todo caso, el monto será menor al que actualmente 
se aplica, con altos costos financieros, apalancamientos a través de deudas significativas a 
proveedores y a la banca, sea mediante créditos a corto plazo o sobregiros, permanentes y diarios. 
Un aspecto que debemos señalar y que es de vital importancia, será el grado de implicación que 
tendrá la gerencia general, pues deberá para el éxito del plan propuesto, renunciar a su 
discrecionalidad y someterse al cumplimiento de los objetivos, deslindando y clarificando la 
gestión de la compañía SISMODE, de sus sucursales y  compañías  Relacionadas. 
En cuanto al proceso a seguir, lo resumiremos en los siguientes pasos: 
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• Gestión del proyecto 
• Diseño del BSC 
• Implementación del BSC 
• Integración del BSC 
• Seguimiento del BSC 
1.-Gestion del proyecto.- está a cargo de la gerencia general y de su staff y constituye el paso 
inicial, de demostrar interés y la necesidad de realizar y diagnosticar la situación de la empresa 
(línea base) para que una vez detectados los problemas y deficiencias, se apoye la gestión del 
proyecto propuesto  
2.-el segundo paso constituye, el diseño del BSC, en esta etapa ya está constituido el equipo de 
trabajo (nivel gerencial, staff y arquitecto del sistema BSC, así como del diseñador del software y 
del facilitador), aquí las tareas básicas constituyen las definiciones fundamentales, con las que se va 
a diseñar-crear el BSC, aplicado a la empresa. 
3.-Luego viene la implementación del BSC, en esta etapa se cumplen las tareas tradicionales de 
crear un sistema de gestión sistematizado, apoyado y controlado con un software, que deberá ser 
construido e instalado por expertos informáticos. 
4.-El siguiente paso consiste, en la integración del BSC, aquí se identifican las fuentes de 
información de datos que alimentaran al BSC, así como se establecerán los procedimientos para la 
integración y comunicación de todas las áreas e involucrados de la empresa, es decir, aquí se 
responsabilizan y se implican a todos los estamentos y elementos de la empresa. 
5.-Por último, una vez involucrados e integrados a todos los recursos de la empresa, se realiza una 
evaluación de la gestión y se implementan procesos de retroalimentación, para evaluar y mejorar 
todo el proceso, analizando la aplicación y rendimientos de cada   una de las estrategias y su 
alineamiento-resultados, frente a cada uno de los objetivos 
En cuanto a la mecánica de implementación, la resumimos en los siguientes pasos: 
• Análisis de la situación actual: análisis estructural (estados financiero-análisis horizontal y 
vertical-entorno-mercado-economía nacional y sectorial) 
• Análisis coyuntural, Foda-situación interna 
• Estos análisis, nos permiten determinar la línea base. 
• Planificación, una vez obtenido el diagnostico (problemas y deficiencias), elaboramos el 
cuadro de mando integral (cmi), donde constan objetivos estratégicos, indicadores, metas, 
que ayuden a superar la situación diagnosticada y se apoyara en: 
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• Organización e implementación del proyecto, aquí se busca la mejor solución tecnológica, 
de manera que satisfaga el mayor número de expectativas. 
• Sistemas de procesamiento e información a generarse.- el software debe servir 
primordialmente como herramienta de articulación e información de todos los involucrados 
y que ayude a medir los resultados, es decir que sea un sistema de gestión estratégica. 
• Sistemas de documentación de respaldo y alimentación al software, aquí se cargan y se 
evalúan los indicadores, con datos registrados automáticamente. 
• Equipo de trabajo, aquí se deben señalar las fuentes y responsables de cada uno de los 
datos, necesarios para alimentar a los indicadores, la periodicidad y los formatos 
necesarios, todo deberá ser automatizado, importados de archivos Excel; para todo esto el 
personal usuario y responsable, deberá estar capacitado y responder a un plan de control y 
de mantenimiento. 
• Capacitación en la metodología del BSC, permanente, pues el BSC, deberá ser dinámico 
• implementar controles, mediante gráficos de Gantt. 
4.4 Formulación del modelo.- misión –visión-valores 
Desarrollo de las estrategias, institucional, de actividades y funcionales. 
Desarrollo del mapa estratégico, (cuadro de mando integral): 
• Perspectivas (4) 
• Objetivos estratégicos 
• Indicadores. 
Relaciones causa-efecto. 
Metas. 
• Iniciativas. 
• Responsables. 
En cuanto al talento humano, tenemos que: 
El Arquitecto.- será el responsable, junto con el equipo de trabajo, de construir el BSC, como un 
sistema de gestión, amplio y dinámico. 
Agentes del cambio.- será el motivador, el guía para el desarrollo e implementación del nuevo 
sistema de gestión y tendrá relación directa con la gerencia general y el staff, con el fin de redefinir, 
nuevos papeles en el camino. 
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Comunicador.-será el motivador interno, el que realizara tareas de marketing interno, para informar 
y motivar a los trabajadores, a los equipos de trabajo y ayudar en resumen a lograr una 
implementación eficaz. 
En resumen, el BSC, debe ser introducido, de arriba hacia abajo, con propósitos claros y sentidos, 
debe contar con u n liderazgo fuerte, persistente y asertivo. 
En cuanto al software a utilizarse, es básico, para que la implementación sea exitosa, su 
automatización, permita un monitoreo permanente, evaluando los resultados generales, detectando 
desviaciones tempranas y la generación de una oportuna reacción correctiva. 
El software debe ser muy amigable, de fácil acceso, rápido, que pueda ir creciendo por etapas, pero 
sobre todo que sea consistente y genere información oportuna y totalmente clara y completa. 
4.5 DESARROLLO DE LA PROPUESTA. 
(Deberá estar respaldada por un software) 
I. Metas:  
 Incremento 3% participación anual en el mercado. 
 5% de incremento anual de rentabilidad. 
 10% de reducción anual de la liquidez, menor deuda cortó plazo y largo plazo. 
 Mejorar sistemas de producción y comercialización. 
Disminuir financiamiento a clientes. 
Disminuir número de trámites de importación en un 15%. 
Controlar  costos   (-10%) anual. 
Controlar  gastos  (-10%)  anual.  
 Implementar sistemas de control de gestión 
 Elaborar y monitorear presupuestos 
 Elaborar y aplicar flujos de caja 
 Obtener financiamiento largo plazo, para incrementar capital de trabajo (presupuesto 15 
días operativos) 
 Cursos de motivación y capacitación. 
 Mejorar relación costos/precios. 
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4.5.1 ACTIVIDADES Y ACCIONES A CUMPLIR (PROPUESTA) 
Cuadro Nº 38 
 
 
 
 
Acciones y políticas a implementarse, para mejorar la gestión. 
• Disminución periodos de cobro del promedio de 45 días de antigüedad a 30 días de 
antigüedad.  
• Disminuir ventas a crédito a compañías subsidiarias de ($800.000,00 a $500.000,00). 
• Incrementar stock de equipos para la venta ($387.493,00). 
• Optimizar manejo de stock repuestos para equipos (disminuir un 20%). 
• Disminuir inventario de etiquetas el (39%) sobre costo de ventas del (15%). 
•  Disminuir número de trámites de importaciones en (15%), calculando el tamaño 
económico de las importaciones. 
• Disminuir stock de materia prima para elaborar etiquetas al 50%. 
• Incrementar volúmenes de ventas al contado (subir del 28.5% al 35%). 
 
INVERSION GASTOS TOTAL
$ 4,500.00 $ 4,500.00
$ 4,000.00 $ 4,000.00 $ 8,000.00
$ 5,000.00 $ 5,000.00
$ 3,000.00 $ 3,000.00
$ 12,000.00 $ 12,000.00
$ 3,000.00 $ 3,000.00
$ 5,000.00 $ 5,000.00
$ 12,000.00 $ 12,000.00
$ 387,493.00 $ 387,493.00
$ 396,493.00 $ 43,500.00 $ 439,993.00
$ 306,194.00
$ 175,916.00
$ 482,110.00
$ 42,117.00
SISMODE- SISTEMAS MODERNOS DE ETIQUETADO COMPAÑÍA LIMITADA
Disminución Costos (10% del  año base 2011) 
Disminución Gatos  (10% del año base 2011)
TOTAL
FLUJO POSITIVO (IMPLEMENTACION PROPUESTA)
DISMINUCION DE COSTOS Y GASTOS PROPUESTOS
Cursos personal Administrativo
Incremento de capital de trabajo (nuevas de importación de equipos para 
incremento de ventas)
Software y Hardware (Áreas de Gestión)
Beneficios sociales y familiares a trabajadores (uniformes y Seguros)
TOTAL NUEVOS EGRESOS (PARA CUMPLIR PROPUESTA)
Beneficios Sociales (Adicionales-Personal de ventas- cobros)
Cursos de capacitación y motivación
DESCRIPCION
ACTIVIDADES Y ACCIONES A CUMPLIR (PROPUESTA)
Obreros - Etiquetas ( 3 cursos por $1500.00 c/u)
Mantenimiento y adquisiciones de software - equipos, etiquetas
Repotenciación equipos
Curso personal Ventas y Cobranzas.
FUENTE: SISMODE CIA LTDA, Investigación Directa2012           
 ELABORADO: Veronica Heredia, Fabricio Jimenez 
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(5) Cuadro de propuesta nueva. 
 
Cuadro Nº 39 
 
 
 
 
4.5.2 Presupuesto Propuesta. 
Cuadro Nº 40 
 
 
 
 
 
 
KT= CAPITAL DE TRABAJO
PRODUCTO
2011 CANTIDAD 
VENDIDA
3% AUMENTO 
MERCADO
COSTO + GASTO 
2011
PRECIO VENTA
MARGEN 
CONTRIBUCION
DISMINUCION 
COSTOS Y 
GASTOS 
INCREMENTO DE 
KT
Etiquetas $ 11,754.00 $ 1,008.00 $ 123.06 $ 130.50 $ 7.44 $ 111.00 $ 111,888.00
Lectores Código de barras $ 2,367.00 $ 284.00 $ 229.50 $ 216.00 -$ 13.50 $ 206.50 $ 58,646.00
Lector EPC RFID $ 421.00 $ 32.00 $ 2,144.29 $ 2,430.00 $ 286.36 $ 2,214.00 $ 70,848.00
Impresoras Laser de Etiquetas $ 26.00 $ 2.00 $ 17,186.66 $ 15,950.00 -$ 1,236.16 $ 15,468.00 $ 30,936.00
Impresoras Térmicas $ 783.00 $ 57.00 $ 548.21 $ 457.14 -$ 91.07 $ 493.40 $ 28,123.80
Codificadores INK JET $ 87.00 $ 8.00 $ 12,090.42 $ 14,733.00 $ 2,642.58 $ 10,881.43 $ 87,051.44
TOTAL 387493.24
SISMODE- SISTEMAS MODERNOS DE ETIQUETADO COMPAÑÍA LIMITADA
CUADRO DE PROPUESTA NUEVA 
PRODUCTO
CANTIDAD 
PROPUESTA
PRECIO
VALOR 
INGRESOS 
TOTALES
Etiquetas 12762 $ 130.50 $ 1,665,441.00
Lectores Código de barras 2651 $ 216.00 $ 572,616.00
Lector EPC RFID 453 $ 2,430.00 $ 1,100,790.00
Impresoras Laser de Etiquetas 28 $ 15,950.00 $ 446,600.00
Impresoras Térmicas 840 $ 457.14 $ 383,997.60
Codificadores INK JET 95 $ 14,733.00 $ 1,399,635.00
TOTAL $ 5,569,079.60
SISMODE- SISTEMAS MODERNOS DE ETIQUETADO COMPAÑÍA LIMITADA
PRESUPUESTOS PROPUESTA
FUENTE: SISMODE CIA LTDA, Investigación Directa2012           
 ELABORADO: Veronica Heredia, Fabricio Jimenez 
 
FUENTE: SISMODE CIA LTDA, Investigación Directa2012           
 ELABORADO: Veronica Heredia, Fabricio Jimenez 
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4.5.3 Presupuesto de Costos Año 2011 y Propuesta (Costos Unitarios) 
Cuadro Nº 41 
 
 
 
 
Explicación: 
En la realidad estos costos serán menores en el primer año de la aplicación de la propuesta puesto 
que por política se disminuirán el stock en existencia, que son altos, por lo que este valor será un 
colchón de seguridad, para manejar los costos y la liquidez de la compañía. 
4.5.4 Presupuesto de Gastos Año 2011 y Propuesta (Gastos Unitarios) 
Cuadro Nº 42 
 
 
 
 
 
PRODUCTO
COSTO VARIABLE COSTO FIJO COSTO TOTAL COSTO VARIABLE COSTO FIJO COSTO TOTAL
CANTIDAD VENTA 
PROPUESTA
COSTO TOTAL
Etiquetas $ 50.80 $ 27.36 $ 78.16 $ 45.00 $ 25.00 $ 70.00 12762 $ 893,340.00
Lectores Código de barras $ 100.90 $ 54.33 $ 155.23 $ 95.00 $ 46.00 $ 141.00 2651 $ 373,791.00
Lector EPC RFID $ 850.94 $ 458.20 $ 1,309.14 $ 830.00 $ 345.00 $ 1,175.00 453 $ 532,275.00
Impresoras Laser de Etiquetas $ 7,654.85 $ 4,121.84 $ 11,776.69 $ 7,200.00 $ 3,400.00 $ 10,600.00 28 $ 296,800.00
Impresoras Térmicas $ 254.18 $ 136.87 $ 391.05 $ 230.00 $ 122.00 $ 352.00 840 $ 295,680.00
Codificadores INK JET $ 4,575.31 $ 2,463.63 $ 7,038.94 $ 4,300.00 $ 2,035.00 $ 6,335.00 95 $ 601,825.00
TOTAL $ 2,993,711.00
SISMODE- SISTEMAS MODERNOS DE ETIQUETADO COMPAÑÍA LIMITADA
2011 COSTOS UNITARIOS
PRESUPUESTOS DE COSTOS 2011 Y PROPUESTA
PROPUESTA COSTOS UNITARIOS
PRODUCTO Gastos unitarios Gastos Totales
CANTIDAD  
PROPUESTA Gastos unitarios Gastos Totales
Etiquetas $ 44.90 $ 527,374.80 12762 $ 40.00 $ 510,480.00
Lectores Código de barras $ 74.27 $ 175,791.60 2651 $ 67.00 $ 177,617.00
Lector EPC RFID $ 835.15 $ 351,583.20 453 $ 752.00 $ 340,656.00
Impresoras Laser de Etiquetas $ 5,409.97 $ 140,633.28 28 $ 4,900.00 $ 137,200.00
Impresoras Térmicas $ 157.16 $ 123,054.12 840 $ 141.00 $ 118,440.00
Codificadores INK JET $ 5,051.48 $ 439,479.00 95 $ 4,546.00 $ 431,870.00
TOTAL $ 1,757,916.00 $ 1,716,263.00
2011 GASTOS UNITARIOS
PRESUPUESTOS DE GASTOS 2011 Y PROPUESTA
PROPUESTA GASTOS UNITARIOS
SISMODE- SISTEMAS MODERNOS DE ETIQUETADO COMPAÑÍA LIMITADA
FUENTE: SISMODE CIA LTDA, Investigación Directa2012           
 ELABORADO: Veronica Heredia, Fabricio Jimenez 
 
FUENTE: SISMODE CIA LTDA, Investigación Directa2012           
 ELABORADO: Veronica Heredia, Fabricio Jimenez 
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Explicación: 
En la realidad estos gastos serán menores pues la política en el primer año de aplicación de la 
propuesta será disminuir el stock alto que existe tanto en etiquetas terminadas, como en materia 
prima, para la elaboración de etiquetas. 
4.5.5 Presupuesto General Propuesta. 
Cuadro Nº 43 
 
 
 
 
Explicación: 
• El presupuesto de Inversiones, es el capital de trabajo requerido para implementar 
propuesta. 
• Superávit Propuesta, servirá para: 
Mejorar la rentabilidad de la compañía 
Mejorar rendimiento de accionistas 
Renegociar créditos a corto y largo plazo 
Mejorar liquidez compañía. 
 
 
 
5,569,079.60
(-) 2,993,711.00
(-) 1,716,263.00
4,709,974.00
(-) $ 387,493.00
(-) $ 9,000.00
$ 396,493.00
$ 5,106,467.00
SUPERAVIT PROPUESTA $ 462,612.60
SISMODE- SISTEMAS MODERNOS DE ETIQUETADO COMPAÑÍA LIMITADA
INVERSIONES EN ACTIVOS FIJOS
PRESUPUESTO GENERAL PROPUESTA PRIMER AÑO
TOTAL EGRESOS 
TOTAL PRESUPUESTOS COSTOS Y GASTOS
PRESUPUESTO DE GASTOS
PRESUPUESTO DE COSTOS
PRESUPUESTO DE INGRESOS (VENTAS)
PRESUPUESTO DE INVERSIONES 
EQUIPOS PARA VENTAS
FUENTE: SISMODE CIA LTDA, Investigación Directa2012           
 ELABORADO: Veronica Heredia, Fabricio Jimenez 
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4.6 Balance General Proyectado año 2012 
Cuadro Nº 44 
 
 
 
SISMODE- SISTEMAS MODERNOS DE ETIQUETADO COMPAÑÍA LIMITADA
BALANCE GENERAL PROYECTADO
AL 31 DE DICIEMBRE DE 2012
(Expresado en dòlares estadounidenses )
ACTIVOS 2012 VERTICAL %
ACTIVOS CORRIENTE
Efectivo y equivalentes de efectivo 95,825            2.98
Cuentas por cobrar comerciales 450,000         13.97
Inventarios 1,287,500      39.97
Gastos anticipados y otras cuentas por cobrar 540,000         16.77
Total Activos corrientes 2,373,325      73.69
PROPIEDAD, PLANTA Y EQUIPO 801,570         24.89
OTROS ACTIVOS 46,010            1.43
TOTAL ACTIVOS 3,220,905      100.00
PASIVOS Y PATRIMONIO
PASIVOS CORRIENTES
Prestamos y sobregiros bancarios 150,000         4.66
Cuentas por pagar Proveedores 720,000         22.35
Otras cuentas por pagar 390,000         12.11
Porcion corriente del pasivo  largo plazo 85,000            2.64
Total pasivos corrientes 1,345,000      41.76
PASIVOS A LARGO PLAZO
Prestamos 239,000         7.42
PATRIMONIO DE LOS SOCIOS
Capital social 160,000         4.97
Aporte para Futura capitalizacion 86,109            2.67
Reserva legal 34,464            1.07
Reserva Facultativa 1,861              0.06
Reserva de capital 344,050         10.68
Utilidades Retenidas 504,744         15.67
Utilidades Ejercicio Propuesta 505,677         
Total patrimonio de los socios 1,636,905      35.12
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 3,220,905      100.00
FUENTE: SISMODE CIA LTDA, Investigación Directa2012           
 ELABORADO: Veronica Heredia, Fabricio Jimenez 
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 4.7 Estado de Resultados Proyectado año 2012 
Cuadro Nº 45 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
SISMODE- SISTEMAS MODERNOS DE ETIQUETADO COMPAÑÍA LIMITADA
ESTADOS DE RESULTADOS PROYECTADO
POR LOS AÑOS TERMINADOS EL  31 DE DICIEMBRE DE 2012
(Expresado en dòlares estadounidenses )
NOTAS 2012 VERTICAL %
VENTAS NETAS 5,569,080 100.00
COSTO DE VENTAS -2,993,711 -53.76
UTILIDAD EN OPERACIONES 2,575,369 46.24
GASTOS GENERALES -1,716,263 -30.82
GASTOS IMPLEMENTAR PROPUESTA -43,500 -0.78
(PERDIDA) UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION A
TRABAJADORES E IMPUESTO A LA RENTA 815,606 14.65
PARTICIPACION A TRABJADORES -122,340 -2.20
IMPUESTO A LA RENTA -187,589 -3.37
UTILIDAD NETA DEL AÑO 505,677 20.21
FUENTE: SISMODE CIA LTDA, Investigación Directa2012           
 ELABORADO: Veronica Heredia, Fabricio Jimenez 
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CAPITULO V 
5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
5.1 CONCLUSIONES 
La empresa Sismode Cia. Ltda., es una empresa de tradición familiar, con más de 2 décadas de 
presencia en el mercado de elaboración de etiquetas y venta de equipos de impresión. 
La empresa ha ido creciendo, hasta llegar a ser líder en las actividades de impresión y venta de 
equipos, de la misma línea. 
Es una empresa que por su antigüedad, tuvo en sus inicios una visión que le permitió posicionarse y 
crecer, llegando a tener en la actualidad, sucursales en Colombia y Perú, y en nuestro país, 
empresas relacionadas. 
El mercado ha crecido y seguirá expandiéndose, dado el alto grado de desarrollo  de las tecnologías 
informáticas y el entorno económico, pues el mundo vive la actividad conocida como “comercio” 
que es producto del alto grado de desarrollo industrial-tecnológico y al afán del ser humano  de  
“consumir “, para satisfacer cada vez más y de mejor manera sus necesidades, actividades , que a 
su vez, demandad de procesos más rigurosos  de control, mediante identificadores de códigos, 
mundo en el cual se desenvuelven las actividades de la empresa Sismode Cia. Ltda. 
La tecnología de codificación, nace a inicios de la década de los años noventa, del siglo XX, con el 
código de barras, que permitió revolucionar, los procesos de producción y comercialización del 
mundo; hoy presenta aún más grandes avances y los códigos como el “ QR “, involucran el 
procesamiento de mucha información. 
El mundo de la codificación e impresión, presenta grandes retos de actualización y competitividad, 
por lo que la empresa Sismode Cia. Ltda., debe estar preparada para dar respuestas, a un mundo 
creciente en su demanda, en volúmenes y actualizaciones permanentes. 
En este mundo cambiante, de innovaciones y sobre todo de competencia, quien no esté preparado 
para dar respuestas a los cambios permanentes, corre el riesgo de ser desplazado de los mercados. 
Para permanecer en los mercados y sobre todo si se tienen objetivos de crecimiento, se deberá estar 
un paso adelante del mercado y esto se lo logra únicamente utilizando una planificación estratégica. 
De ahí la necesidad que la empresa Sismode Cia. Ltda., superando, la etapa, dinámica de  
crecimiento de una empresa “familiar “, a una de presencia en el mercado actual, que es 
globalizado-mundial-dinámico-innovador-creativo, implemente un sistema formal de planificación, 
que sustente el paso hacia una empresa  moderna, dinámica, competitiva, creativa. 
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La empresa, puede fácilmente crecer, aprovechando su liderazgo y el mercado, que es creciente, 
mejorando su gestión, acentuando sus ventajas competitivas (antigüedad-confianza-
posicionamiento) y superando su debilidades (improvisación-manejo familiar-etc.) . 
La empresa Sismode Cia. Ltda., debe implementar paralelamente, reglamentos, normas, 
procedimientos, políticas institucionales, con visión a mediano y largo plazos y no actuar con 
políticas improvisadas, del día a día. 
Lo tradicional, lo familiar, lo improvisado, que han macado su gestión, hasta la presente, debe ser 
sustituido por la planificación, que a su vez, debe ser dinámica, flexible, creativa, siempre 
buscando trabajar en equipo, con objetivos a largo plazo y metas a corto plazo. 
La empresa debe separar y definir gestiones, tanto para las empresas sucursales, como para las 
empresas relacionadas. No debe confundir el mercado, vendiendo equipos y también alquilándolos; 
debe decidir y clarificar lo suficiente su gestión, de manera que el mercado y los clientes, sepan y 
confíen en las actividades en el cumplimiento de las actividades de la empresa. 
La gestión de la empresa Sismode Cia. Ltda., debe enmarcarse, dentro del ámbito de la conducción 
profesional y planificada de sus actividades, que se cumplirá en base a parámetros (objetivos –
metas) claramente definidos, conocidos y participativos. 
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5.2 RECOMENDACIONES 
 
Se deberán realizar reuniones de trabajo, entre la Gerencia General y su equipo de Staff (Gerentes 
de área y supervisores) para definir necesidades y tipo de planificación a implementarse, se debe 
fijar fechas de las reuniones de trabajo, aprovechando el inicio del presente semestre. 
Deberá realizarse internamente reuniones de trabajo entre responsables de áreas y staff, para 
determinar problemas y definiciones; y de manera participativa determinar objetivos estratégicos 
y metas; estas tareas deberán cumplirse de manera inmediata. 
Se debe proceder a elaborar planes de acción y presupuestos para dar inicio a esta primera fase, 
incluyendo la selección y contratación del “Arquitecto “del proyecto de elaboración del BSC. 
Se debe inmediatamente, a través de la Gerencia General, seleccionar al diseñador del Software, 
a utilizarse en el nuevo sistema de planificación, para que su trabajo se inicie, máximo al mes de 
las primeras reuniones operativas, con la parametrización inicial. 
El staff, debe elaborar un cronograma, viable de trabajo, con reuniones permanentes, en 
gerencia, de todo el equipo, para evaluar avances e informes de cumplimiento de actividades y 
responsables. 
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